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El presente plan de negocio tiene como objetivo la elaboración de una empresa consultora 
de estrategia dirigido a emprendedores, Startups y pequeñas empresas de la ciudad de Lima, 
denominada Q.bo Group a la cual se le realiza en primer lugar un análisis del entorno de sus 
factores Políticos, Legales, Económicos, Sociales, Tecnológicos y Ecológicos (PESTEL) el 
cual arrojó resultados favorables para la implementación de una empresa que pueda aportar 
soluciones a la pequeña empresa y startups que necesiten implementar nuevas técnicas y 
procedimientos con los cuales permanecer activos en esta época de COVID-19, entre otros 
factores. Seguidamente se realiza un análisis FODA para determinar la viabilidad de la 
empresa y se determinan las herramientas de marketing que puedan ser utilizadas en el 
modelo de negocio a implementar, así como la estructura laboral y perfil ocupacional de 
cada uno de los integrantes. Partiendo de los datos iniciales de ingresos y costos operativos 
y un capital de S/ 91.651, se establecieron las proyecciones para los siguientes 5 años en 
donde sus resultados arrojaron un retorno de capital a los 2 años y 9 meses, y un retorno de 
inversión (ROI) en los 5 años de aproximadamente S/ 4.60 soles por cada sol invertido, por 
lo cual la rentabilidad de la empresa de consultoría Q. Bo Group, estaría asegurada dentro 
de las condiciones actuales que presenta el país y se presenta como una herramienta 
importante para aquellas pequeñas empresas emprendedoras y startups que participan en la 
recuperación de una economía post pandémica.  
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DESCRIPCIÓN DE LA IDEA Y MODELO DEL NEGOCIO 
 
De acuerdo a lo referido por Noreña (2019), el Instituto Nacional De Estadística E 
Informática (INEI, 2018) afirman que en el Perú hay alrededor de 2.332.218 organizaciones 
de las cuales el 95% cumplen las características de ser MYPES, colocando a la nación en la 
ubicación 51 de las 190 economías pilares que protegen las inversiones minoritarias. Por lo 
que se espera que para el año 2021 se incremente este número, ya que, la figura de Sociedad 
por Acciones Cerrada Simplificada impulsada por el SUNARP, permite la apertura de 
empresas sin necesidad de contar con escrituras públicas y en un tiempo menor a las 78 horas 
(El comercio, 2020), impulsando la reactivación económica por parte del Estado, que 
adicional a ello creó el Programa De Apoyo Empresarial De Las Micro Y Pequeñas 
Empresas PAE Mype, cimentado en un total de 2 millores de soles para impulsar el 
financiamiento de capital laboral en 36 meses(Gestión, 2020). 
Ahora bien, dentro de ese despliegue de empresas, se encuentra un grupo de negocios 
conocido como Startups, que se distingue por ser una empresa de reciente formación, ligada 
a la innovación y la tecnología, y que en la actualidad siguen creciendo gracias a las 
inversiones privadas y del Estado que se vienen realizando con el fin de promover la 
innovación y alcanzar un mejor lugar a nivel internacional y Latinoamericano. Datos 
revelados por la Asociación Peruana de Capital Semilla y Emprendedor (PECAP), muestra 
que las inversiones en favor del desarrollo de las Startups aumentaron a 63% entre el 2016 
y 2018, equivalente a US$ 21.9 millones en dichos años. Como se observa en la Figura 1, el 





Figura 1. Inversión por tipo de inversionista en Perú según datos aportados por PECAP. Fuente: Bravo (2020). 
 
Ante este panorama, los hechos mostrados se manifiestan como una buena oportunidad 
para la ejecución de una firma consultora de estrategias de negocio, enfocada en este grupo 
de emprendedores, Startups y pequeñas empresas, y de la cual a continuación se presenta 
sus rasgos más importantes.  
1.1 Denominación del Servicio. 
Q.bo Group. 
1.2 Descripción General 
Q.bo Group, es una empresa consultora de estrategias de negocios dirigida a 
emprendedores, startups y pequeñas empresas, para brindar asesoramiento y las mejores 
estrategias que consoliden las ideas innovadoras que promueven, establezcan un marketing 
eficiente y cuenten con el equipo adecuado. En este sentido, a través de un staff de 
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profesionales, ofrece posicionamiento de marca por medio de las redes, ya sea en páginas 
web o por medio de contenido audiovisual. 
1.3 Objetivo General  
Desarrollar un plan de negocios que permita determinar la sostenibilidad de la empresa 
Q.Bo Groups a través de la demanda tanto real como potencial y la oferta del servicio que 
se requiere, para establecer una empresa consultora de estrategias de negocios dirigidas a 
emprendedores, startups y pequeñas empresas del área de Lima Metropolitana.  
 1.4 Logotipo   
 
Figura 2. Logotipo de la empresa Q.bo Groups. Fuente: Elaboración propia 
1.5 Descripción del Tipo de Trabajo 
Se puede señalar que, aunque la consultoría empresarial es recurrida de forma creciente 
por empresas que necesitan mejorar su posición en el mercado y solventar problemas que le 
impiden lograr mayor rentabilidad, esta no es una actividad propia de los años modernos, 
puesto que su existencia data desde las primitivas tribus y las antiguas culturas en la figura 
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de los ancianos que eran los expertos en capacitar a los jóvenes en resolver los problemas en 
la comercialización de la materia prima (Moreno, 2019).  
De igual modo, la consultoría como empresa, se remonta a la Revolución Industrial, 
momento en que los empresarios se dieron cuenta que para ser más competitivos necesitaban 
en primer lugar, implementar por medio del método científico, un sistema que les ayudara 
con el aumento de su productividad y eficiencia, y en segundo lugar mejorar las relaciones 
dentro de los empleados de la compañía. Ahora bien, aunque la consultoría como empresa 
privada se desarrolla con la Revolución industrial, la segunda guerra mundial, freno este 
impulso de expansión al ser aplicado por los gobiernos y ejércitos (Correa, 2011). 
En este sentido, no es sino hasta la época de la postguerra en donde el desarrollo de las 
competencias en consultoría alcanza su apogeo con la entrada de las firmas americanas en 
los mercados europeos, impulsada por una nueva economía que internacionaliza el comercio 
y genera oportunidad de demanda para cada una. En 1950 ya eran muchas las empresas 
consultoras que vendían técnicas en áreas de desarrollo organizacional y rediseño de trabajo 
entre otros (López, Sepúlveda, & Arenas, citados por Moreno, 2019) y junto a ellas, se gestan 
modelos de emprendimiento basadas en innovación y tecnología, con potencial de rápido 
crecimiento y escalabilidad, conocidas como las Startup (Pichihua, 2018) 
1.6 La Consultoría Empresarial 
Por esta razón, cuando se habla de consultoría empresarial, se refiere al trabajo de aquellas 
empresas de servicios profesionales dedicadas al asesoramiento en áreas necesarias para la 
correcta administración e identificación de oportunidades en las empresas, indistintamente 
del tamaño que estas tengan. Según Correa (2011), es “corresponde a un tipo de servicio 
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donde los empresarios recurren si esto es necesario, al asesoramiento para dar solución a la 
problemática suscitada en organización” (p.17).  
Paralelamente, con respecto al enfoque dado a la consultoría, Kubr (2012) manifiesta lo 
siguiente:  
La consultoría presenta dos categorías de perspectivas básicas de la misma, considerada 
como complemento y no opuesto. En la primera perspectiva se presenta una visión operativa 
y amplificada de la consultoría, mientras que en la segunda perspectiva se toma en cuenta a 
la consultoría como un servicio específico profesional en donde prevalecen distintos 
elementos característicos de tal servicio (p. 8). 
Esto hace referencia a que, el primer enfoque define a la consultoría como la forma que 
se adopta para brindar ayuda sobre los procesos o tareas de una organización, siendo el 
consultor la persona que guía y ayuda en la ejecución de la tarea, mas no el responsable de 
ejecutarla; mientras que en la segunda referencia, la define como la contratación de una 
prestación de servicio donde se recibirá asesoramiento de personal muy calificado y 
especializado en la identificación de problemas, análisis y tramitaciones en los procesos de 
la empresa 
Por otro lado, Frías, Guzmán y Marcos (2015) definen la consultoría como “se considera 
una forma de servicio que posee un elevado valor adicional, el cual consta de proporcionar 
ayuda a los usuarios para o que estos obtengan mejores resultados en su organización”, 
siendo que sus beneficios puede resumirse en que cuenta con profesionales expertos con 
amplios conocimientos en varias áreas, visión externa del problema de la empresa, 
habilidades para gestionar cambios importantes y una visión global de las mejores prácticas 
a realizar (Frías, Guzmán y Marcos, 2015, p.25) 
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1.7 Las Empresas de Consultoría en Perú 
Con respecto a las empresas consultoras en Perú se cita a Price Waterhouse Coopers, 
como pionera desde el año 1924, dando asesoría integral en contabilidad, capacitación y 
gestión de personal, planificación, control de inventarios entre otros (Arce, 2016). Sin 
embargo, esta actividad se desarrolló lentamente debido a los problemas políticos de los años 
posteriores a los gobiernos militares y a los movimientos subversivos que detuvieron el 
crecimiento comercial en el país. 
Según refiere García (2020), luego que Moody's Investors Services en diciembre de 2009, 
elevó al Perú al grado de inversión por su calificación crediticia debido a sus políticas 
macroeconómicas estables, creíbles y consistentes, las inversiones extranjeras y nacionales 
aumentaron, repuntando también el mercado de la consultoría empresarial como refiere 
Valencia (2009) en su estudio sobre el mercado de la consultoría en Perú y en donde señala 
que estas empresas estaban destinadas en mayor grado a las empresas mineras, como en el 
caso de la Ernst & Young y la Deloitte & Touche, quienes posteriormente ampliaron sus 
rubros a las industrias de consumo, servicios financieros, de tecnología, de medios de 
telecomunicación, entre otros. 
Cabe considerar por otra parte, que el mercado de consultoría en Perú está compuesto por 
208 empresas, tomando en consideración solamente aquellas que facturan actualmente más 
de 10 millones de soles (Lumbreras, 2019). Sin embargo, dentro del otro grupo de 
consultorías existen algunas cuyas funciones van dirigidas en especial a la pequeña empresa, 
como son las Startups o los grupos de emprendedores, que son personas en busca de 
financiamiento para desarrollar proyectos innovadores, en especial tecnológicos. En relación 




Son entidades que necesitan de una categoría especial de gestión para orientar las diversas 
incertidumbres que surgen con la configuración de una idea de negocio. Su objetivo principal 
no es sólo la conformación de un producto ganancia económica o atender a un conjunto de 
usuarios sino de configurar una empresa sostenible. (p.38) 
 
En este párrafo se observa la necesidad que tienen las startups de una gestión 
especializada para convertirse en un negocio sustentable y no solo es un medio para hacer 
dinero, asegurando los autores que las startups son entidades creadas para ofrecer productos 
o servicios novedosos bajo condiciones de incertidumbre extremas que muchas veces hacen 
fracasar el emprendimiento. Por otro lado, Montoya (2015) asevera que la enunciación sobre 
Startups se encuentra aún en proceso, por lo tanto, sufre variaciones constantes. De acuerdo 
a Torrego y Carballo (2017), los datos aportados por The Global Startup Ecosystem Report 
2017, la ciudad con más concentración de startups es Sillycom Valley seguida de Nueva 
York. De un total de 55 ciudades estudiadas, se seleccionaron las 20 con más concentración 




Figura 3. Las 20 ciudades con más concentraciones de Startups en el mundo. Fuente: Torrego y Carballo 
(2017) 
 
Como se dijo al inicio, las Startup en el Perú están cobrando cierta relevancia a partir del 
2010 según refiere el análisis de la Organización para la Cooperación y el Desarrollo 
Económico (OCDE), a la par con los países como Chile, Argentina, México, .Brasil, 
Colombia, Uruguay y Panamá, quienes a partir de esa fecha comenzaron a desarrollar 
estrategias de innovación y desarrollo productivo, abriendo paso a nuevos emprendimientos. 
Actualmente, el ecosistema de Startups peruanos sigue creciendo como se muestra en la 
Figura 4, y esto gracias a las inversiones que se vienen realizando. Así lo revela el reporte 
de la PECAP (Figura 5), que muestra que los negocios en Venture Capital aumentaron a a 
63% entre el 2016 y 2018. En este mismo período, las Startups peruanas han recibido 





Figura 4. Incremento de apoyo a las Startups del 2014 al 2017. Fuente: Elaboración Propia. 
 
 
Figura 5. Monto invertido en las Startups del 2016 al 2019. Fuente: Bravo (2020). 
Cabe considerar por otra parte que, a pesar de las inversiones y los financiamientos 
otorgados, según los datos expresado por el Índice Mundial Innovación 2020, llevado a cabo 
por la Organización Mundial de la Propiedad Intelectual (WIPO) dónde se realiza una 
clasificación de 131 economías de acuerdo a los resultados en aspectos como la innovación, 
desarrollo, investigación, producción de alta tecnología, iniciativa empresarial posiciona a 
Suiza como la nación más innovadora del mundo, alcanzando una puntuación de 66 sobre 
100. En cuanto a los países de Latinoamérica y el Caribe, todos están debajo del puesto 
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número 50 siendo más notables Costa Rica, México y Chile, liderando este ranking. 
(ComexPerú, 2020) 
Por otro lado, los resultados para el Perú fueron de 28.8 puntos, lo que hizo descender al 
país a la posición 76 del ranking general, mostrando una regresión de seis puestos en 
comparación con el 2017 (Figura 6). De igual forma, en la región el Perú se posiciona en el 
lugar 6, es decir luego de Colombia y Chile, (ComexPerú, 2020), esto debido en especial a 
que muchas de las empresas que surgen se encuentran durante su proceso con impedimentos 
que no pueden subsanar por no contar con personal capacitado y en este sentido, a pesar del 
motivo que impulsó la creación de las startup, estas terminan en poco tiempo cerradas. 
En definitiva, las empresas emprendedoras y starups que se basan en la tecnología e 
innovación, con una gran potencialidad de escalabilidad y auge son básica para el impulso y 
mejora del país y junto a las pequeñas empresas en general, son la carta de presentación del 
Perú ante el mundo y el motivo del desarrollo del plan de negocio Q.bo Groups, pero antes 
de comenzar con la descripción del plan de negocio se hace necesario establecer las 














Cuadro comparativo entre Startups, emprendedores y PYMES 
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1.8 Modelo de Inversión 
Seguidamente se describen los 9 aspectos que se orientan al plan de negocio plasmado 
para presentar un modelo de consultoría en aplicación de sistemas integrados de gestión de 
segmento en las Pymes innovadores y Start-ups de Lima Metropolitana en los diversos 
sectores económicos que propició la mejora y optimización de su gestión. 
1.8.1 Alianzas estratégicas. 
La alianza estratégica principal se conforma por consultores, especialistas y 
profesionistas con amplia experiencia de consultoría. 
1.8.2 Segmentos de clientes 
Palacios (2020) refiere que el comercio digital es un tipo de mercado indetenible, por lo 
cual las oportunidades por poseen las organizaciones de categoría B2B en el e-commencer 
son de gran magnitud si se toma como referencia que tan solo en 2018 la capacidad del 
mercado generó 900 miles de millones USD y se estima que para 2021 el número aumente 
a 1.1 billones USD, situación impulsada durante la pandemia del COVID-19 con la 
generación de pequeñas y medianas empresas, así como nuevas startups que sirvieron de 
apoyo a las ventas online durante el 2020. Y con este aumento, los compradores B2B, la 
mayoría dirigidos por generaciones Millennial, han presentado una gran evolución 
alcanzando que este tipo de organizaciones estén adaptada a las necesidades y demanda del 
mercado modificando la forma en que se deciden las culpas. 
Q.bo Groups pone a la disposición de estas empresas su servicio de consultoría, el cual 
cuenta con especialistas en gestiones de riesgo que les ayudaran a impulsar su negocio o bien 
sea, para ayudarlos a descubrir nuevas oportunidades de crecimiento. Pero para poder 
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implementar cuáles serán las estrategias de mercadeo, se debe inicialmente identificar las 
necesidades que presentan las empresas y su grupo en el mercado, posterior a esto se reúnen 
en grupos que permitan una mejor atención, buscando ubicar su servicio de forma tal, que el 
mercado meta pueda identificar las ofertas y sus marcas distintivas.  
En tal sentido, según refieren Quesada y Valverde (2018), indican que la segmentación 
del mercado propicia una división realizada a nivel del mercado en conjuntos que se definen 
por características, necesidades y conductas diferentes, requiriendo mezclas o productos 
distintos de marketing. Como ya se mencionó anteriormente, existen empresas de consultoría 
que se ocupan de los sectores empresariales grandes, no así en la pequeña y mediana 
empresa, las cuàles por diversos motivos, incluyendo el financiero, no se ponen en manos 
de gente especializada. Existen aquellas tradicionales que sienten temor de realizar cambios 
o aquellas que no se sienten cómodos de informar sobre sus actividades a terceras personas.  
Al respecto, se puede ir definiendo que los clientes potenciales a los cuales van a ir 
dirigidas las ofertas de Q.bo Groups son aquellos que Lean Startup llama Early Adopter y 
que cumplen con tres condiciones: 
• Deben ser sensatos de que tienen una dificultad o penuria que desean resolver y que 
es importante hacerlo. 
• Deben aplicar medios alternativos que no les compensan. 
• Deben estar despilfarrando dinero en soluciones poco rentable.  
Al encontrar clientes con este perfil, ya se tiene una idea de a quienes van a ir dirigidos 
los productos de Q.bo Groups, pero aún se puede segmentar un poco más. Refiere Quesada 
y Valverde (2018) que no es fácil dividir el mercado en segmentos, se deben establecer 
probabilidades distintas de segmentación hasta conseguir la forma ideal de visualizar la 
organización del mercado 
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• Aspecto geográfico 
Geográficamente, en vista de que la empresa Q.bo Groups es una empresa en apertura los 
clientes potenciales se deben ubicar en la región de Lima con el objeto de ofrecer un servicio 
oportuno y se reduzcan los tiempos del consultor para desplazamientos, ejecución de las 
actividades y aumentar su disponibilidad de agenda. Conforme Q.Bo Group se fortalezca 
económicamente  se pueden abrir otras plazas en el interior del país. 
• Aspectos demográficos 
Demográficamente, las empresas potenciales a las que van dirigidos los servicios de Q,bo 
Groups son aquellas que necesitan innovación y emprendimiento, empresas que actualmente 
se encuentran en manos de una población denominada Millenials. Los mercados 
desarrollados por los Millenials, buscan dejar un impacto positivo en el mundo cumpliendo 
en todo momento con el desarrollo sostenible, por lo que se encuentran constantemente en 
la búsqueda de soluciones que ayuden a la no contaminación del planeta innovando la 
mayoría de veces por medio de soluciones informáticas. Pero el servicio de consultoría 
también va dirigido a los futuros empresarios que deseen definir los lineamientos para 
alcanzar el éxito desde un primer momento o incursionar en el mundo del internet 
• Aspectos económicos 
Económicamente, se equilibraron tres segmentos de clientes ajustados al esquema de 
negocio, especialmente los startups por conservar necesidades diferentes a subsanar en 
cuanto a innovación y, por otro lado, los emprendedores y pequeñas y medianas empresas, 
que desarrollan sus actividades en la zona de Lima Metropolitana. Por este motivo, Q.bo 
Groups tendrá que generar planes especiales para cada tipo de cliente 
Después de realizar esta segmentación se decide por aquellos que tienen las oportunidades 
más grandes de necesitar el producto o servicio y se establece como mercado meta, a quien 
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la empresa desarrollara una propuesta que ha de posicionarse en la mente del comprador 
meta como algo que le traerá beneficios. 
En definitiva, la segmentación de los clientes estará definida por: 
Gerentes de Startups, emprendimientos y pequeñas y medianas empresas: 
• Ubicados en Lima Metropolitana 
• Pertenecientes al grupo Millenials  
• Que deseen aplicar tecnología Lean Startup 
• Aquellos que deseen innovar 
• A los que quieren explorar a través del internet 
1.8.3 Propuesta de valor. 
La propuesta de valor de la empresa es intangible, pero se hará física a través de la oferta 
que se le haga al cliente con respecto a los servicios a brindarle, que pueden ir desde la 
implementación de un video o spot, una página web, hasta servicios de asistencia técnica, 
información o experiencias que le permitan reducir costes y riesgos en la empresa, para 
lograr el rendimiento esperado, estableciendo una marca fuerte que le permita lograr una 
posición líder en el mercado.   
Tal propuesta cuenta con la eficacia siempre y cuánto este adaptada a las peculiaridades 
del consumidor, por lo tanto, se requiere identificarlas, así como las problemáticas que 
presentan para que estos tengan la sensación de una atención personalizada, que se ajusta a 
su empresa, por lo tanto, carece de sentido crear alternativas genéricas de valor que se dirijan 
a los grupos de clientes o segmentos de mercado desconocidos, que aunque tengan iguales 
campos de aplicación, cada una tiene su propia gestión empresarial, con ventas diferentes y 
demandas y necesidades no se conocen sino hasta que conocen la empresa. Por ese motivo 
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el valor de la marca de Q.bo Groups radica en la propuesta garantizada del beneficio que los 
clientes percibirán al encontrar la solución de su problema. 
En este sentido, lo que propone la empresa Q.bo Groups a sus clientes es un servicio de 
asistencia técnica totalmente personalizada y ajustada a sus necesidades, aplicando métodos 
innovadores y experimentando de una manera científica, a través de hipótesis y objetivos, 
cual es la forma más efectiva de lograr su desarrollo, consolidación y crecimiento.  
La empresa de consultoría Q.bo Groups se encuentra consciente que no solamente se 
impulsa un negocio reduciendo gastos y aumentando la eficiencia, sino que los clientes 
necesitan inyectar de innovación toda su cadena de valor, de ahí la necesidad de saber muy 
bien los aspectos relacionados con el mercado y los productos de manera que pueda la 
empresa adecuarse a las circunstancias.  
Por este motivo, la propuesta de valor de la empresa Q.bo Groups se ve incrementada por 
la creatividad proveniente de su staff de profesionales, altamente calificados en su área, para 
unida al conocimiento de los clientes, poder brindar propuestas de valor que sean de su 
satisfacción, logrando establecer la diferenciación en el mercado. 
Entre las ventajas que ofrece Q,bo Groups a sus clientes, está el impulso de servicios y 
productos basado en segmentos determinados en la incipiente expansión y adecuación 
económica de cada uno de los segmentos. Por este motivo, presenta paquetes Plan horas, 
para empresas que necesiten información rápida o que no tengan muchos recursos 
económicos y quieran ir recibiendo asesoría por partes. Otro de los productos es el de brindar 
los servicios mediante una membresía anual que le contempla asesoramientos mensuales 
durante un año, pudiendo también si fuera necesario solicitar el Plan Express, permitiéndole 
al emprendedor llevar a cabo el cual le permite al emprendedor realizar consultas específicas 




1.8.4 Canales.  
Según refiere Kotler y Keller las empresas se enfrentan  a un reto a la hora de decidir cuál 
será el conjunto de intermediarios a escoger para la distribución más eficiente, completa y 
económica para llevar su oferta de servicios al mercado (Sierra, Moreno y Silva, 2015). 
Con respecto a Q.bo Groups, los canales que servirán de distribución y comunicación con 
su mercado meta será en primer lugar un productor con una cartera de posibles clientes y 
que gracias a su experiencia y especialización pueda ofrecer el producto a una escala grande 
de clientes. 
Otra manera de llegar a los clientes, por medio del sitio web de la empresa, por vía 
telefónica, correo electrónico, mensajes de texto, entre otros. Igualmente hará uso de las 
redes sociales como Facebook, Instagram, videos de la oferta o de clientes satisfechos, o a 
través de influencer, clarlas o eventos presenciales o de tipo virtual, para promocionar los 
productos. 
 
1.8.5 Relaciones con él cliente. 
La relación entre la empresa Q.bo Groups y sus clientes debe estar basado en los 
siguientes principios: 
• Confianza. 
Tomando en cuenta que la empresa es de tipo B2B, es fundamental que Q.bo Groups 
genere desde un principio confianza al usuario mediante el uso de sellos de confianza de 
terceros, mostrando una navegación segura y opiniones de otros usuarios para mejorar su 
tasa de conversión. Por este motivo, lo primero que ofrece la empresa es la sinceridad en 
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cuanto a lo que ofrece y lo que la empresa puede llegar a obtener. Para esto el asesor busca 
conocer todo lo que sea posible de la empresa, y el cliente debe ser sincero en sus reportes y 
la manera como lleva a cabo su empresa, porque solo de esta manera el asesor podrá 
establecer realmente,  los logros a los cuales puede aspirar llegar el cliente 
• Sencillez. 
La comunicación dada al cliente luego de realizados los estudios a la empresa para 
elaborar un producto de acuerdo a su medida y el costo que esto implica, debe ser de una 
manera sencilla y con un lenguaje simple para ser entendido con facilidad y capturar la 
atención y agrado del cliente 
• Empatía. 
Por otro lado, la comunicación por parte de un asesor de Q.bo Groups debe ser tal que el 
cliente sienta que los intereses del asesor se encuentran en el mismo nivel que los suyos y 
que no se trata de vender un paquete prefabricado sino que se ha realizado de una manera 
personalizada según sus requerimientos, adaptado a sus características y circunstancias de 
forma individualizada.  
 
• Garantía 
Este punto es sin duda una de las razones de peso que la empresa tiene para capturar la 
confianza del cliente, al garantizar que de no llegarse al éxito de la propuesta diseñada no se 
generaría pago alguno, de esa manera le da a entender al cliente que la empresa Q.bo cree 
en la capacidad de su personal y sabe lo que ofrece.  
Para esto, Q.bo Groups debe desarrollar en su página web un lugar donde quede bien 
explicita la política de tiempos de entrega garantizados o la devolución del dinero. De esta 
forma, el buscador de asesoramiento no tiene que buscar entre las letras pequeñas el enlace 
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a la política de fiel cumplimiento y, sobre todo, la redacción del texto contendrá todas las 
condiciones con validez legal, pero con una comprensión sencilla y una línea editorial 
dirigida a un cliente y no a un asesor legal. 
 A través de estos puntos, la empresa Q.bo Groups ira generando buena comunicación 
con sus clientes y forjando relaciones sinceras que aumenten su tasa de conversión, siendo 
esta una métrica importante a la hora de ir captando más clientes fieles a largo plazo y que 
estos a su vez recomienden los servicios de Q.bo Groups a otros. 
1.8.6 Flujo de ingresos. 
Básicamente se suscitara el flujo de ingresos por los siguientes aspectos: 
• Servicios de consultoría en la aplicación de sistemas de gestión integrados. 
• Servicios adicionales que pueden ser: Revisiones, capacitaciones y auditorias. 
Ambos servicios vienen en paquetes que van desde un Plan de horas, el Plan de Membresía 
Anual o el Plan Express que garantiza atención inmediata 
1.8.7 Recursos claves. 
Dentro de los recursos claves para llevar a cabo la actividad de la empresa Q.bo Groups 
se identificaron: 
• Consultores calificados para el puesto. Dentro de este grupo la empresa Q.bo Groups 
cuenta con: 
- El Gerente General y el Jefe Comercial son piezas claves en la orientación y gestión 
y además los socios de la empresa.  
- Personal adecuado contratado para conformar un exitoso equipo laboral, con 
personal capacitado, competitivo, de éxito previo y ética de trabajo, para realizar los 
proyectos que se vayan presentando. Por este motivo se debe contar con una cartera 
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de asesores previamente entrevistados, considerando que el grupo de consultores es 
una de las piezas relevante para lograr en el éxito en este quema de negocio. Por lo 
tanto debe ser de carácter interdisciplinario. Para que esté grupo posea las 
herramientas requerida en las resolución de la necesidad de los clientes deben ser 
expertos en posicionamiento de marca, asesores de proyectos, asesores de marketing, 
entre otros. Personal de apoyo para el soporte de la estructura tecnológica 
(Programadores, Personal HelpDesk, Web Master, asesores en transformación 
digital, administradores de bases de datos) y el analista contable que a pesar de no 
formar parte de la plantilla de colaboradores rutinarios será de importante empleo en 
relación a la capacidad administrativa de la empresa. 
• Información actualizada y confiable: es necesario que cuenten con fuentes de 
información de confianza en mercados nacionales e internacionales, economía y finanzas, 
política y todo lo nuevo en  tecnología e informática. Para esto se invertir en suscripciones a 
empresas o entidades especializadas en la generación de este tipo de información 
Oficinas. La Empresa estará ubicada en las cercanías a los centros universitarios en el tipo 
de oficinas denominadas como  coworking, las cuales están enfocadas al uso de los 
emprendedores y empresas situadas en los distritos céntricos de Lima y especialistas en 
brindar servicios flexibles y escalables tales como oficina virtual y espacios de trabajo 
compartido 
1.8.8 Actividades claves.  
Sin duda alguna las actividades claves a llevar a cabo serán la caracterización de los 
indicadores principales de gestión para cada tipo de sistema en estudio. En este caso, la 
empresa Q.bo Group para concebir el negocio y alcanzar las metas planteadas debe realizar 
las siguientes actividades: 
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• Selección y Gestión del Talento: En el punto de recursos clave se describe el personal 
como factor importante para realizar  las actividades de Q.bo Groups, pero realizar la 
selección de este personal es sin duda su actividad clave. El procedimiento de selección 
de personal deberá estar enfocado y ser muy estricto con los requerimientos necesarios 
para implementar la propuesta de valor. 
• Comunicación inicial y Marketing personal. El contacto inicial con los futuros clientes 
es clave para ir comenzando a insertar el modelo de negocio en el sector. Este proceso es 
largo y se necesita de mucho tiempo y dinero, paciencia y dedicación para captar clientes a 
través de las siguientes acciones: 
• Llamadas telefónicas a futuros clientes. Por medio de bases de datos obtenidas dentro del 
medio de las startup y pymes, se realiza el primer contacto promocionando la propuesta de 
valor y se solicitara una cita para ampliar mejor el concepto. 
• Asistencia a eventos públicos del medio. Las ferias de emprendimiento son un buen lugar 
para captar clientes y dar a conocer la propuesta inicial para generar interés en el proyecto. 
• Redes sociales. Por ser este el medio que mayormente frecuentan los emprendimientos y 
pequeñas empresas para dar a conocer su negocio, es en este lugar donde se puede hacer la 
presentación de Q.bo Groups 
1.8.9 Estructura de costos. 
Q.bo Groups es un negocio sustentado en proporcionar un servicio, por tal motivo su 
inversión económica es baja y posee un gasto fijo que no representan elevados montos. 
Dentro de la estructura de costos se incluyen los egresos de dinero de: 
• Recursos humanos: En el caso de Consultora Q. Bo Group los sueldos se consideran un 
costo variable pues se tiene previsto un crecimiento del 20% por año, lo cual genera un 
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incremento en los sueldos cada año a partir de un aproximado de S/ 1700 soles mensuales el 
primer año para el staff de consultores. Aunque la mayoría de los trabajadores estarán 
laborando por medio de contratos por el tiempo que dure su consultoría, el sueldo también 
se determinó en base a S/ 1700 soles mensuales.  
• Bienes de uso: Los gastos fijos de la empresa se ven reflejados en las tazas de alquiler del 
local de operaciones y el mantenimiento de los servicios que ofrece el mismo, en este caso 
la consultora Q.Bo Group mantendrá un coste fijo de treinta y cuatro mil cuatrocientos 
cuarenta Soles (34.440) anuales durante los primeros cinco años para el pago de local, 








1.9 Modelo CANVAS 
ALIANZAS 
ESTRATÉGICAS 
ACTIVIDADES CLAVES PROPUESTA DE VALOR RELACIONES CON LOS 
CLIENTES 
SEGMENTO DE LOS 
CLIENTES 
La principal alianza 
estratégica es con 





Las actividades claves 
son la identificación 
de los principales 
indicadores claves de 
gestión para su 
posterior 
implementación en el 
tipo de sistema 
elegido. 
✓ Ofrecemos un equipo 
especializado en consultoría 
para empresas, buscando 
soluciones innovadoras de 
acuerdo a las necesidades 
de cada cliente. 
✓ Conectar las ideas de 
negocios con un staff de 
profesionales 
✓ Desarrollo de 
estrategias que impliquen 
consolidación y 
crecimiento. 
✓ Identificación de puntos 
críticos en las empresas. 
✓ Definición y desarrollo 
del modelo de negocio. 
✓ Desarrollo de páginas 
web 
La relación con el 
cliente será de atención 
personalizada, con un 
seguimiento de cada 
llamada telefónica, 
consulta y contacto del 
cliente, registrando 









1.Ubicadas en Lima 
Metropolitana 








explorar a través del 
internet 
 
RECURSOS CLAVES CANALES 
Para una empresa 
consultora, el recurso 
humano constituye 
uno de los recursos 
claves para su 
desempeño, siendo 
esta conformada por 





✓ Página web de la 
empresa Q.bo Group. 
✓ A través de videos 
de clientes satisfechos. 
✓ Por vía telefónica. 
✓ Medios digitales  
✓ Redes sociales. 
✓ Charlas y eventos. 
ESTRUCTURA DE COSTO FLUJO DE INGRESOS 
✓ Honorarios profesionales 
✓ Capacitación 
✓ Marketing publicitario. 
✓ Servicios de consultoría en la aplicación de 
sistemas de gestión integrados. 
✓ Servicios adicionales que pueden ser: Revisiones, 
capacitaciones y auditorias  






ANÁLISIS DEL ENTORNO Y LA INDUSTRIA 
 
2.1 Antecedentes 
2.1.1 Antecedentes Internacionales 
En primer lugar, se menciona el trabajo realizado por Montanares (2016), quien se sintió 
motivado por el problema que representaba la generación de un desarrollo tecnológico más 
eficiente, sustentable y positivo en Chile. El mismo desarrollo para la Universidad de Chile 
un trabajo de Maestría en Gestión y Dirección de Empresas titulado “Plan de negocio de 
tecnología de la información y comunicaciones en industria financiera.”. En lo concerniente 
a la metodología utilizada para lograr su objetivo se basó en desarrollar su plan de negocio, el 
cual fue a través de la aplicación de instrumentos de gestión que le permitieron evaluar la 
posibilidad de su realización como lo fue el desarrollo de un análisis de mercado usando como 
instrumento las cinco (05) Fuerzas de Porter, y el desarrollo de un modelo específico en base 
al método CANVAS, para el desarrollo del plan de operaciones de personal y posteriormente 
un perfecto plan financiero para valorar la necesidad de financiamiento o no.  
De sus conclusiones se determinó que el plan era posible financieramente y que resultaba 
más rentable bajo financiamiento. Además, obtuvo que el mecanismo diferenciador se 
centraba en la posibilidad de optimar la infraestructura especializada permitiendo a los 
consumidores ser más eficientes en sus operaciones y mejorar de esta forma sus ingresos 
financieros. Entre los aportes de esta investigación se citan las herramientas aplicadas para el 






En el mismo orden de ideas, García (2017) realizó para la Universidad Externado de 
Colombia, una investigación de nombre “Plan de negocios para la consultoría especializada 
en marketing, finanzas y control de riesgos”. El objetivo fue diseñar un plan de negocios el 
cual se dedicó a la consultoría de temas en finanzas, marketing y riesgos con el fin de que las 
Pymes de cualquier tamaño, pudieran contar con asesoría, ejecución y alcance de planes de 
acción que le permitieran obtener la estabilidad económica que necesitaban. La investigación 
fue de enfoque cuantitativo, a través de una encuesta digital, realizada a los Gerentes de Pymes 
pequeñas de Bogotá. De una población de 18,151 pymes se tomó una fracción no 
preponderante de 78. De sus resultados se obtuvo que las empresas si podían cancelar cierto 
monto por asesorías, siempre y cuando, la empresa tuviera amplia experiencia profesional y 
capacidad de diagnóstico. El tema más importante para el investigador, fue la determinación 
del área de Mercadeo como principal foco de consultoría. 
La contribución más significativa de este trabajo a este modelo de negocios, se centra en 
el desarrollo de su análisis PESTEL, la elaboración del estudio a la competencia y su 
desarrollo de estrategias, los cuales fueron determinantes para concluir que el plan de negocio 
presentado bajo el nombre de C&O Consultores  SAS, era viable siempre y cuando el rango 
de clientes se mantuviera en los pequeños PYMES. 
Seguidamente, se cita la tesis de maestría presentado para la Universidad Externado de 
Colombia por Vega (2017) titulada “Plan de negocio de consultoría a de alimentos y bebidas 
preparadas.”. El objetivo fue diseñar un modelo de modelo de negocios para un 
emprendimiento de consultoría experta que se preocupe de atender las principales 
problemáticas que afrontan los establecimientos citados. La investigación fue de enfoque 
mixto el cual intentó dar respuesta por medio de la interpretación y análisis estadístico de tres 





solicitud de financiación. De sus conclusiones menciona la autora, que el inicio de operaciones 
de una empresa de consultoría es viable, para lo cual no requiere una inversión muy grande y 
que dadas las características que posee, los rendimientos financieros pueden ser alcanzables 
sin la necesidad de recurrir a obtener financiamiento o a contraer obligaciones con terceros, y 
además genera utilidades desde el primer año. Igualmente concluye que uno de los puntos más 
sensibles a la demanda del servicio lo constituye la promoción, puesto que la imagen y 
reputación del consultor son muy importantes. 
2.1.2 Antecedentes Nacionales 
Dentro de los trabajos nacionales realizados con la temática estudiada se presenta el de 
Maza y Rivas (2015), quienes en su trabajo de Maestría para la Universidad Católica Santo 
Toribio de Mogrovejo, realizaron una investigación denominada “Plan de negocios para la 
creación de una empresa consultora en procesos de evaluación y capacitación a los 
trabajadores de las empresas retail en la ciudad de Chiclayo” la misma tuvo como objetivo 
principal, el de establecer la perspectiva sobre la ejecución de una Consultora de valoración y 
capacitación para los trabajadores de las empresas retail con más de diez (10) trabajadores, 
ubicado en la ciudad de Chiclayo, con el objeto de elevar la producción en la estructura. La 
metodología usada fue de tipo cuantitativo, descriptivo y explorativo, con un proyecto 
transversal y no experimental, en el cual se utilizaron metodologías de recaudación de datos, 
a través de la aplicación de indagaciones, entrevistas y Focus group a un grupo seleccionado 
de ciento cinco (105) empresas retail de diez (10) a más trabajadores.  
Por otro lado, las herramientas aplicadas para el análisis estratégico fueron la Matriz Septe, 
la cadena  de valor, Matriz FODA, Canvas, entre otros que permitieron analizar el modelo de 





inicialmente y mediante de los indicadores de Valor Actual Neto Económico y Financiero 
(VANE y VANF) permitieron concluir que la Tasa Interna de Retorno Económico (TIRE) al 
ser mayor el valor de la tasa de interés determinado, establecían la factibilidad de la creación 
de la empresa financieramente. Igualmente, mediante la encuesta se comprobó la aceptación 
en el mercado de la empresa de consultoría para retail.  
El aporte más significativo de este trabajo se centra en la aplicación de los indicadores 
VAN, los cuales sirvieron de guía para establecer el método a usar para demostrar la 
factibilidad y rentabilidad financiera del plan de negocio para establecer la empresa Q.bo 
Groups 
Del mismo modo, Lossio (2017) presento un trabajo de Maestría en Dirección de empresas 
titulado “Plan de negocio en consultora de pequeñas y medianas del Perú” para la 
Universidad de Piura, con el objeto de definir un modelo de negocios rentable que permitiera 
entregar a las pequeñas y medianas empresas un servicio de consultoría adaptado a sus 
circunstancias, mucho más completo que una simple asesoría, con el fin de ayudarlos en su 
crecimiento sostenido y de esta manera reducir el número de empresas que quiebran. Para 
lograr su fin, el investigador desarrollo su estrategia en base a la segmentación, necesidades, 
propuesta de valor y posicionamiento, mediante la utilización de herramientas como FODA, 
diagramas de Causa-Efecto, entre otros y modelos como el de congruencia y de organización.  
Como conclusiones establece que el país aporta un entorno económico y empresarial 
favorable para la implementación de las empresas de consultoría, donde el factor crítico lo 
presentan el valor que dan las pymes a este servicio. Indica el autor que, aunque existe un gran 
potencial para la penetración en el mercado, aún existen obstáculos en cuanto a la informalidad 
para trabajar, la desconfianza y la falta de información sobre estas empresas, mientras que las 





Pymes que no las hace pasar de pequeñas a medianas. Entre los aportes a citar de este trabajo, 
se menciona la amplia y detallada información sobre el desarrollo económico de Perú y de las 
empresas de consultoría y el análisis FODA de las oportunidades de negocio en el país. 
De modo similar se tiene la investigación realizada por Acurio, Gómez y Sucari (2017), 
quienes realizaron su trabajo de Maestría en Ciencias Empresariales con el nombre de “Plan 
de negocio en empresa consultora de Coaching ejecutivo y Team Building” para la 
Universidad San Ignacio de Loyola. Mediante la creación de este plan de negocio, los autores 
interpretan el conocimiento que poseen las empresas de Arequipa de las distintas envergadura 
sobre el coaching ejecutivo y la forma en que esté incide en el incremento de la motivación, 
trabajo en equipo, productividad y rendimiento de los colaboradores, para así mejorar la 
rentabilidad del equipo laboral disminuyendo la rotación de los mismos. 
La investigación fue llevada en dos partes. En primer lugar se hizo una exploración de tipo 
mixto en donde la parte cualitativa se llevó a cabo por medio de una entrevista con expertos 
de amplia experiencia en Coaching, Team building y Recursos Humanos, elegidos según el 
juicio de los investigadores y por la parte cuantitativa a través de un cuestionario de diecinueve 
(19) preguntas con respuesta de opción múltiple a una muestra de doscientas cincuenta y un 
(251) empresas, con un mínimo de tres (03) años de funcionamiento y más de veinte (20) 
empleados. En esta parte de la investigación se concluyó que según los expertos el coaching 
y team building son considerados herramientas importantes para mejorar la productividad, por 
lo tanto se está considerando ser incluido como parte del presupuesto anual del área de 
recursos humanos, y de acuerdo a los resultados de la encuesta, las empresas de consultoría 
de coaching y team building son consideradas un mercado potencial, empero muchas de las 





En segundo lugar los investigadores realizaron un amplio análisis para establecer la 
proyección del mercado y la ingeniería de proyecto de la empresa Intenta Coaching y Team 
building, sus aspectos organizacionales aplicando la matriz FODA, estableciendo las 
estrategias de marketing, planificación y evaluación económica financiera, a través de los 
indicadores TIR, VAN, ROE, concluyendo que existe viabilidad en la creación de la empresa 
sin necesidad de inversión, un TIR de 6,62% , el VAN es de 30,686.00 soles y el ROE para el 
año 2021 de 47,07% para el año 2021, y ratios financieros positivos, por cuanto se concluyó 
el proyecto es viable. 
Dentro de los aportes al trabajo en curso, se encuentra una amplia descripción de la 
industria de la consultoría y su segmentación, la cual da una visión de los campos en que 
incursiona la consultoría y la aplicación de la evaluación financiera mediante los indicadores 
citados.
2.1.3 Antecedentes Locales 
Dentro de los trabajos locales seleccionados como antecedentes, se describe en primer 
lugar el trabajo elaborado por Frías, Guzmán y Marcos (2015) de nombre “Plan de negocio 
empresas de consultoría de sistemas integrados de gestión de seguridad, salud, medio 
ambiente y calidad”, realizado como tesis de Maestría en administración de empresas para la 
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. El objeto de este trabajo fue desarrollar un plan 
de negocios para valorar la posibilidad comercial, técnica, económica y financiera de 
implementar un emprendimiento de consultoría en sistemas integrales de gestoría cuyo 
segmento está aplicado al sector empresarial de las Pymes de Lima Metropolitana y Callao. 
Inicialmente, se realiza el análisis del macro y micro entorno de los elementos 





matriz FODA, el modelo Canvas y las fuerzas de Porter donde se concluye que el poder de 
negociación con los Consumidores es Alta. Luego, hace un estudio de mercado por medio de 
la encuesta, libros y documentos escritos. La población fue aportada por el INEI conformada 
por 46,134 empresas, y la muestra de 363 establecida por formula.  
En segundo lugar se hace el planteamiento para la empresa Massc Consulting, en donde se 
define el mapa estratégico que determina el casillero de control que ayude a la apreciación del 
desenvolvimiento. Continúa con la determinación del plan de mercadeo, el plan  comercial a 
través de los diferentes métodos, la organización de la empresa y los aspectos legales que debe 
cumplir. Por último, desarrolla el análisis económico y financiero con un balance de ganancias 
y pérdidas del modelo de negocio en donde para determinar la rentabilidad calcula la tasa 
mínima de rendimiento WACC por medio del modelo de flujo de caja descontado FCD y 
CAPM 
De sus conclusiones menciona el hecho de que en el Perú, la empresa de Procedimientos 
Integrales de Gestión focalizada en el sector Pymes es un negocio sostenible, técnica, 
comercial, económica y financieramente. Su mayor característica es que no necesita mucha 
inversión y la creación de estas empresas ayuda en el compromiso del Estado peruano en el 
avance de la eficacia de las industrias peruanas. 
El principal aporte de esta investigación aparte de su estudio financiero amplio, se centró 
en la descripción de los aspectos legales y societarios, lo cual incrementa la parte teórica de 
la investigación en curso. 
Por otro lado, Ulloa (2017) presentó su tesis de Maestría en Administración para la 
Universidad del Pacífico titulada “Plan de negocio de una empresa consultora de proyectos 
retail inmobiliarios” con el objeto de determinar su renta y posibilidad económica, 





sector de consultoría en los proyectos de los centros comerciales del departamento de Lima. 
El modelo del negocio se estableció mediante un análisis Canvas y el análisis del entorno 
mediante el análisis PESTEL, resultando que este era favorable para el desarrollo del plan y a 
través del análisis de las cinco fuerzas de Porter se determinó un alto potencial atractivo de la 
sección para el avance de servicios de consultoría. 
Del mismo modo, bajo un enfoque de metodología mixta, se realizó un estudio de mercado 
por medio de entrevistas a expertos y la aplicación de una encuesta a catorce (14) potenciales 
clientes. A la par, se realizó la evaluación financiera en donde concluye que el modelo es 
viable desde los aspectos financieros y económicos. 
Entre las conclusiones de la investigación se observó en su estudio de mercado, la 
existencia de empresas de consultorías en servicios de gerencia de proyectos, supervisión y 
otras menores, pero no así especializadas en centros comerciales, igualmente existe 
disposición de los clientes en invertir en consultorías. Del estudio financiero se concluye que 
este tipo de empresa es viable y rentable económica y financieramente. El aporte de esta 
investigación está representado en el detallado estudio del macroentorno (Pestel)   
Otro de los aportes tomados en cuenta fue el examen de indagación producido por Perales 
(2019), quien realizó un trabajo titulado “Plan de empresa consultora en innovación” como 
tesis de Maestría en Administración y Dirección de Negocios para la Universidad de Lima, 
con la finalidad de generar innovaciones en las pymes de Lima metropolitana, mediante el uso 
de la técnicas Design Thinking y Lean Startup, en interacción con sus colaboradores. 
La investigación es explorativa y cualitativa, con una población de estudio de 52,026 
pymes en Lima Metropolitana, y una muestra de noventa y seis (96) empresas para la 
aplicación de una encuesta a cada uno de sus gerentes, y mediante método no probabilístico 





empresas. Por otro lado, también se realizaron entrevistas a clientes, expertos en innovación 
y se revisaron fuentes secundarias como el internet, trabajos realizados, bibliografías entre 
otras. 
De las conclusiones de las encuestas se establecieron los perfiles de las empresas que 
podían solicitar servicios en innovación. Se validó la hipótesis de la fiabilidad de implementar 
la empresa puesto que, aunque las empresas desarrollan innovación, esta es de carácter 
instintiva más que metodológica, lo que restringe su trascendencia. De su análisis financiero 
a través de un plan de operaciones, se determinó la rentabilidad de la empresa Estrategias 
Innovativas, SAC, por medio de los indicadores de rentabilidad representativa, WACC y los 
ratios de liquidez, solvencia y rentabilidad que se mostraron favorables.  
Entre los aportes de este trabajo a la investigación se puede mencionaren primer lugar el 
análisis externo, tanto en lo político, legal, económico, geográfico, entre otros y el desarrollo 
de diferentes estrategias de marketing. 
2.2 Análisis del Entorno (PESTEL) 
Para poder realizar una observación externa del mercado y analizar el completo escenario 
donde se va a desenvolver la futura empresa, se utiliza la herramienta conocida como 
PESTEL, cuyo nombre es un acrónimo de cada una de las iniciales de los factores a analizar: 
Político, Económico, Social, Tecnológico, Ecológico y Legal. 
2.2.1 Factores político y legal  
En lo que respecta al entorno político, fuera de los aspectos que cubren las elecciones 
presidenciales, se puede decir que el momento es propicio para el desarrollo de la innovación 





Política del Perú en su Art.14 establece que la obligación del Estado en la promoción e impulso 
e implementación es el perfeccionamiento tecnológico y científico de la nación. Igualmente 
el D.S. Nº 032-2007-ED, en su art. 2: determinando la necesidad de consolidar, promocionar, 
desarrollar y difundir la tecnología innovación y ciencia como requerimiento públicos de 
interés personal y elemento fundamental del desarrollo y productividad nacional en los 
distintos niveles de gobierno  
El Decreto Supremo Nº 345-2018-EF Política Nacional de Competitividad y Productividad 
de fecha 29 diciembre del 2018 establece en el capítulo 2.3, específicamente en su Capítulo 
II, existe toda una serie de lineamientos formulado para el desarrollo y fomento de la 
innovación tecnológica en los diez años siguientes, generando con ello la mejora de las 
habilidades de adopción innovación y transferencias tecnológicas 
Del mismo modo, los Tratados de Libre Comercio (TLC) con países como Australia y 
Chile, entre otros, resultan beneficiosos para la economía del Perú por cuanto reduce gastos 
de aranceles (El Comercio, 2020). 
Por otro lado, las políticas de relaciones internacionales en el Asia-Pacifico, muestran en 
la actualidad una tendencia a profundizar los vínculos económicos entre los distintos países y 
configurar un nuevo esquema para establecer niveles de complementación e interdependencia 
en lo comercial y en los negocios, lo cual ofrece oportunidades y desafíos para el Perú (El 
peruano, 2021) 
2.2.2 Factores económicos y financieros 
En el Perú algunos economista coinciden en que se requiere obtener un crecimiento en del 
4% anual calculado sobre el PBI nacional para poder salir de la pobreza, y la empresa Moody’s 





económico del Perú, así como a la recuperación del consumo  y de la inversión pública para 
impulsar el crecimiento económico del 2021 (Confiep, 2021).  
Igualmente, el Fondo Monetario Internacional (FMI) prevé el alza desde 7.3% a 9% su 
proyección de crecimiento de la economía peruana para el 2021(El Peruano, 2021), lo cual 
queda reforzado con el apoyo del gobierno en la evolución de las MYPES con la ejecución de 
medidas encaminadas a aprovechar el escalamiento de la economía (El peruano, 2018 
No obstante, la entidad de calificación de crédito Fishkin transformó su visión sobre el 
enfoque de la economía peruana de positivo a negativo, ya que la problemática registrada para 
la gestión de la emergencia sanitaria en el país y los aspectos políticos de inestabilidad 
concurrentes afectan a proyección del PBI revirtiendo la estabilidad del mismo por el 
escenario de inestabilidad qué reina por las elecciones (Fuentes, 2021).  
Factores externos a la economía peruana influyen en la proyección del crecimiento 
económico, la cual desciende a 2.8 según el banco de inversión J.P. Morgan. El factor más 
importante en este sentido es el relacionado con la presencia del Coronavirus, que está 
generando problemas económicos debido al cierre de muchas fronteras. (La República, 2020) 
En cualquier caso, un factor positivo  es la ejecución de medidas tomadas por el estado 
peruano para animar a la evolución de las MYPES y aprovechar el escalamiento de la 
economía (El peruano, 2018) 
2.2.3 Factores culturales, sociales,  y demográficos 
En el aspecto social se enfatiza los grupos llamados millennials, conformado por un 
conjunto de 8 millones de peruanos qué buscan la conformación de su propios 





forma más eficiente, por lo que, requieren ser innovadores y emprendedores, lo que va de la 
mano con los propósitos de la empresa Q.bo Groups (Mercadonegro, 2019).  
Aunado a esto, existen alrededor de 3 millones de clientelas online en Perú según el último 
estudio de IPSOS (Gestión, 2017), en cambio él e-commencer se transforma en un mecanismo 
principal para la satisfacción de las necesidades de los consumidores en época de 
confinamiento para la realización de su compra.  
Lo que representaba un problema anteriormente, se ha solucionado con la evolución de los 
métodos de pago, que gracias a innovaciones durante el confinamiento han generado 
seguridad y confianza en el consumidor online y los comerciantes que han emigrado de lo 
físico a lo virtual durante el 2020 (Galeano, 2021), por lo cual el espacio cibernético representa 
otra oportunidad de ofrecer los productos que ofrece Q.bo Groups 
2.2.4 Factores tecnológicos y científicos 
Entre los factores tecnológicos favorables, la cercanía en que se encuentran actualmente 
los mercados, gracias a los adelantos tecnológicos que permite llegar a más personas más 
rápido, fácil y económico, es el más importante (Ríos y Marroquín, 2013). Actualmente se 
vive lo que se denomina la cuarta revolución industrial por cuanto exige el desarrollo de 
nuevas habilidades por parte del trabajador si quiere pertenecer al mercado laboral de 
manera activa y significativa, el cual se encuentra vinculado a servicios como Uber, 
Facebook, Whatsapp y otras aplicaciones que han impactado la manera de vivir y 
comunicarse (Crespo, 2017).  
Perú es el país sudamericano con un elevado índice de alcance de redes sociales en todos 
los niveles con 93.2% (Gestión, 2019), algo que ha sido favorable en medio de la cuarentena 





tecnológica en donde las empresas pueden funcionar a distancia, las clases y reuniones de 
negocios pueden ser llevadas de manera virtual y las compras pueden realizarse sin salir de 
casa, es por esto que muchas empresas tecnológicas van a surgir con innovaciones cada cual 
más creativas y serán un buen mercado para ofrecer los productos de Q.Bo Groups en materia 
de asesoramiento.  
Igualmente, nuevas preferencias en mercadeo digital ofrecerán a los empresarios 
propaganda de sus productos/servicios y marca, esta disposición busca desarrollo y señala la 
ocasión para realizar consultoría a los pequeños empresarios (Correo, 2020). 
2.2.5 Factores ecológicos y ambientales 
Como una estrategia económica novedosa surge el Pacto verde europeo orientado a la 
optimización ecológica proporcionando al Perú, dos grandes beneficios para adecuarse a las 
transformaciones de mercados mucho más extendidos a nivel mundial, tomando en cuenta la 
producción de carácter ecológico y la naciente conciencia a nivel nacional sobre los 
requerimientos de lineamientos ambientales (EFE, 2019). Los emprendedores y empresarios 
del futuro (milenials) saben que cualquier invención y creatividad tiene que querer el medio 
ambiente y cualquier elemento que busque reponer los escenarios naturales perfectos, será 
bien admitido por la colectividad. Esto representa una oportunidad para Q.bo Groups para el 
desarrollo de productos y procedimientos que contribuyan al progreso sustentable, empleando 
sapiencias y lineamientos estrategicos a empresas que deban generar mejoras ecológicas en 





2.3 Análisis de la industria 
Es determinante, tener conocimiento sobre el mercado que se pretende atacar, como 
funciona su posición dentro del mismo (reciente, en recesión o en evolución), barreras de 
entrada y salida, cómo se trabaja, existencia de la legislación y normativa que regule las 
operaciones dentro de la actividad, conocimiento sobre la existencia de asociaciones o gremios 
a los que es necesario pertenecer. El momento económico y el comportamiento 
psicodemográfico de la región donde se coloque también intervendrán en su acción. 
El presente estudio de mercado incide de manera significativa en la intención de instalación 
de Q.Bo Group, consultora de estrategias de negocios dirigidos a emprendedores, Startups y 
pequeñas empresas, porque facilitará la obtención de variables que permitan analizar la 
competencia e identificar ocasiones potenciales de negocios. De igual manera, este estudio 
será de gran ayuda porque permitirá reducir la posibilidad de fracaso del plan de negocios y 
permitirá diseñar las estrategias efectivas de mercadeo enfocadas a la rentabilidad, sin olvidar 
que, sirviendo de asesores a las empresas emprendedoras, estas podrán cumplir sus objetivos 
y esto tendrá un impacto social en la economía del país. 
Es importante que, para iniciar y estar al tanto sobre sector de asesoramiento empresarial, 
es necesario puntualizarla como una asistencia profesional basada en sugerencia hecha por 
personal experto, orientada a aquellas empresas que, por un motivo u otro, se encuentran 
estancados en ciertos retos y les imposibilita seguir adelante y crecer. Muchas veces las 
empresas se crean para funcionar en un mercado en específico, pero estando el mercado tan 
globalizado, muchas veces las empresas necesitan replantearse y cambiar con el fin de 
permanecer competitivas, así sea en otro tipo de mercado, pero muchas veces esto no es fácil 





De conformidad con estas inquietudes, la consultoría surge como una acción que pretende 
emplazar a las empresas para hallar optimas soluciones en las distintas zonas de gestión y 
auxiliar su implemtación. En este caso, el consultor es el encargado de mostrar a las empresas, 
las diferentes opciones y herramientas para que desarrollen sus habilidades con el fin de lograr 
el aumentar la producción, la efectividad y eficacia, en pos de los objetivos empresariales. 
2.4 Análisis Porter 
Luego de realizado el análisis externo por medio del estudio PESTEL se procede a revisar 
el entorno competitivo en que se encuentra la empresa Q.bo Groups por medio del modelo de 
las 5 fuerzas de Porter. Este instrumento desarrollado por el investigador Michael Porter 
(1997), se trata de un método que ayuda a conocer a fondo el entorno competitivo, analizando 
lo que se tiene y lo que se puede llegar a tener, así como las limitaciones para entrar en el 
medio, la manera de negociar con los clientes y proveedores, etc. 
2.4.1  Poder de Negociación con los Proveedores - Bajo 
En primer lugar, se analizan los requerimientos para la creación de la empresa consultora 
de estrategia de negocios dirigido a los emprendedores, Startups y la pequeña empresa. Las 
provisiones con que se debe contar para abrir la empresa son pocos. Una oficina que puede 
ser alquilada y con los muebles justos para recibir clientes de manera presencial. Una cantidad 
necesaria de útiles de oficina, una computadora personal, preferiblemente una portátil con el 
office para el desarrollo de trabajos y presentaciones. La mayoría de las herramientas para 
diseños y presentaciones se descargan gratuitamente de internet. El principal recurso con que 





necesarios para estar preparado a poner en marcha este emprendimiento, pero no depende de 
ningún proveedor. 
 
Figura 8. Modelo de las 5 fuerzas de Porter. Fuente: Elaboración propia 2020. 
2.4.2 Poder de Negociación con los Clientes – Alto 
De acuerdo al punto anterior, lo que se trata es de posicionarse, de establecer una marca en 
quien los clientes puedan confiar y si bien, al inicio el poder de negociación es alto, conforme 
vaya logrando un prestigio podrá estar en mejores condiciones para negociar. Pero esto solo 
podrá lograrse si se demuestra que lo que ofrece es auténtico y que su servicio es eficiente, a 
tiempo y de calidad. 
 
2.4.3 Rivalidad de Competidores - Medio 
De acuerdo con un informe presentado por el Servicio de Consultoría del Perú que se 
publicó en la CONFIEF, el servicio de consultoría es uno de los rubros de gran aumento que 





ha incrementado a un punto de generar grandes inversiones representadas en 25.000 millones 
de dólares anuales, en Estados Unidos, las más grandes consultorías han facturado un total 
aproximado de 2.700 millones de dólares al año.  
Con respecto a Perú, este mercado se ha dinamizado con la incursión de firmas consultoras 
extranjeras de renombre como “WaterHouse Coopers, Klegal (KPMG), Ernest & Young, 
Deloitte&Touche, Price (Huanqui, 2014). 
De acuerdo a lo anterior, la presencia de empresas consultoras en el mundo y 
específicamente en Perú es alta, no obstante, en temas de introducción se están desarrollando 
mayores especialistas (Perales, 2019). La mayoría de pequeñas empresas contratan 
consultores independientes por resultar costoso contratar a compañías, y por el otro lado, las 
grandes, contratan a consultores de mucho prestigio.  
El objetivo de Q.bo Group, es mantener un personal bien capacitado y actualizado con el 
fin de ir escalando una posición dentro del mercado de la cual las empresas pequeñas sientan 
confianza en pedir asesoría. La idea es sacar provecho de que en la actualidad existen pocas 
empresas consultoras en innovación, por lo que es el tiempo de óptimo para crearla. 
2.4.4 Amenaza de entrantes – Alta 
Después que en Silicón Valley surgiera todo ese movimiento innovador, cada vez son más 
las universidades e institutos que enseñan sobre la importancia de esta. Cada año son más los 
graduados en maestrías de Administración o Dirección de empresas que se dedican al 
asesoramiento de empresas innovadoras pero también es cierto que cada vez son más los que 
conforman una innovadora microempresa, sobre todo atraídos por los pocos requisitos 





alta, ya que no se necesita de mucha inversión para colocar una empresa de estas, si se requiere 
de conocimientos y alta especialización para ganarse el prestigio del medio. 
2.4.5 Amenaza Sustitutos – Medio 
La amenaza más latente por el momento, sería que las propias empresas crearan su propia 
sección de consultores en innovación, para que de esta manera no tengan que divulgar parte 
de la información de la empresa a extraños. Pero eso hoy en día es poco viable, sobre todo 
cuando cada vez más aumentan los contratos por outsourcing que ofrecen estos servicios, para 
externalizar algunos procesos. Tendrían que plantearse los gastos que le generaría tener 
personal para ello, mantenerlo capacitado y actualizado, y un sinfín de costos que influirían 
en su rentabilidad. En base a esto, a la empresa Q.bo Groups se le presenta la tarea de lograr 
que los clientes confíen en sus estrategias. 
2.5 Grado de atracción de la industria o sector 
Posterior a la definición del sector industrial, comienza el análisis el cual tiene como 
objeto: 
1. Establecer el atrayente de la industria. 
2. Determinar los elementos clave de éxito. 
Sector industrial: ¿Son empresas rentables? ¿Producen más empleos? ¿Tienen una 
participación notable respecto a los demás sectores? 
Es perentorio proyectar la rentabilidad de la empresa de acuerdo a los participantes actuales 
y potenciales, de acuerdo a esto se obtendrá el mejor escenario para la empresa en relación a 





Como corresponde a cualquier estudio de mercadeo, las encuestas y entrevistas son muy 
importantes porque sustentan y validan que la idea del negocio a emprender es atractiva y 
atiende a las necesidades del mercado, a la vez que impactan en la propuesta de valor, 
posicionamiento y en las estrategias de comunicación con los futuros clientes.  
Por tal motivo, la encuesta siguiente se revista de gran importancia para la propuesta de 
conformación de la empresa de consultoría, ya que, propicia la obtención de datos que 
identifican el mercado potencial las oportunidades de negocio reconociendo así mismo el 
estado de las competencias.  
Igualmente, al obtener las respuestas de futuros clientes, se podrá minimizar el riesgo de 
pérdida o fracaso del plan de negocios con efectivas estrategias de marketing que garanticen 
obtener la rentabilidad esperada. 
Para el sustento de la investigación se realizó la encuesta a través de un cuestionario con 
10 preguntas de respuesta cerrada, con el objetivo de determinar la necesidad que tienen 
actualmente las empresas dentro del segmento Startups, emprendedores y pequeñas y 
medianas empresas ubicadas en los sectores 7 y 8 de la ciudad de Lima, específicamente en 
Miraflores, Surco, Barranco y Chorrillos de contratar el servicio de consultoría especializada. 
En la Tabla 2 se observa las diferentes actividades económicas donde se aplicaron las 
encuestas por medio de visitas y consultas en línea, con el fin de obtener la opinión de todos 
















Decoración de fiesta 3 
Servicios de impresiones 5 
Servicios de delivery 2 
Clases virtuales 4 
Consultas médicas virtuales 3 
Tiendas de ropa 8 
Zapaterías 4 
Electrodomésticos 3 
Manufactura textil 3 
TOTAL 50 
Fuente: Elaboración propia 
Los resultados aportados por los empresarios, encargados y gerentes, a cada una de las 
preguntas de la encuesta, fueron:  
Pregunta 1. ¿Cuál es la actividad económica que desarrolla la empresa? Seleccione a 
continuación la que corresponda: 
Actividad industrial  Actividad comercial Actividad prestación de servicios 
10 72 10 
De acuerdo a la pregunta Nº 1, de los 50 negocios encuestados el 72% corresponde a las 




Pregunta 2: Cuenta su empresa con áreas de apoyo especializado en: 
Mercadeo  Finanzas Gestión de riesgo operacional Continuidad del negocio 





En lo concerniente a contar con áreas de apoyo especializado, un 42% cuenta con apoyo en 
finanzas, un 33% en mercadeo, un 15% para prevención de riesgos operacionales y solo un 
10% tiene apoyo para la continuidad de empresas 
 
Pregunta 3: Si alguna vez ha tomado un servicio de consultoría empresarial, especifique 
en que área solicito la consultoría o seleccione ‘No‘, en caso que nunca la haya solicitado 
Mercadeo    Finanza 





32 15 10 13 5 25 
Con respecto a la pregunta 3, un 32% ha pedido asesoría en mercadeo, un 15% en finanzas, 
un 13% en continuidad de la empresa, un 10% en gestión de riesgos, un 5% solicito asesoría 
por medio del Coaching y un total de 25% no ha pedido consultoría externa. 
 
Pregunta 4: Para Usted, ¿Cuál es el factor de decisión más importante al tomar un servicio 
de consultoría empresarial? 
 
Con respecto a la pregunta 4 sobre cuál es el factor de decisión para solicitar consultoría 
externa, un 31% refiere que lo mas importante es la garantía de obtener los resultados 
esperados, un 27% que los consultores tengan capacidad para diagnosticar los problemas y 
proponer soluciones, un 21% que cuenten con conocimientos y experiencia, un 14% que estén 
siempre en contacto y solo un 7% piensa que lo importante es el precio. 
 
Pregunta 5: ¿Cuál de estos impactos anímicos ha sentido ante el riesgo de supervivencia 
frente a la pandemia del COVID-19? 
Desanimo Pesimismo 
Riesgo de 
supervivencia       
Todo lo contrario 
32 15 21 32 
Con respecto a la pregunta 5 sobre el estado anímico de los empresarios durante la pandemia, 
un 32% se sintió desanimado, un 15% se sintió pesimista y un 21% sintió riesgo de 
supervivencia a la crisis, mientras que un 32% de empresarios sintió todo lo contrario. 
 
 
Pregunta 6: ¿Qué espera al tomar la decisión de contratar un servicio de consultoría 






Según los resultados de la pregunta 6, en caso de que los empresarios tuvieran que contar con 
asesoría externa un 55% espera que descubran los problemas y casusas reales y brindar 
soluciones, un 24% espera que logren aumentar su ROY, un 12% que generen cambios que 
logren la sostenibilidad de la empresa y un 8% que incrementen los ingresos o ventas. 
 
Pregunta 7: ¿En estos momentos críticos de pandemia, cree usted que se necesita el apoyo 
de asesorías especializadas para las empresas? 
Totalmente de 
acuerdo 
Algo de acuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo No estoy de acuerdo 
43 36 15 6 
Con respecto a la pregunta 7 sobre la necesidad actual de contar con empresas que puedan dar 
apoyo de asesoría especializada a las empresas, el 43% estuvo totalmente de acuerdo, el 36% 
de acuerdo, un 15% se mostró ni de acuerdo ni en desacuerdo y un 6% se mostró en desacuerdo 
 
Pregunta 8: En cuál de estos temas estaría usted dispuesto(a) a tomar un servicio de 


















11 28 12 27 7 12 3 
La pregunta 8 cuestiona cual es el tema por el cual las empresas buscarían servicio de 
consultoría especializada y las respuestas fueron un 28% para identificar los puntos críticos 
de su empresa, un 27% para mejorar su marketing, un 12% para establecer viabilidad en sus 
proyectos, 12% para gestionar sus redes sociales, un 11% para mejorar su posicionamiento, 
un 7% para la producción de ayudas audiovisuales y un 3% para capacitación  
 










27 39 5 8 21 
Con respecto a la pregunta 9 sobre a cuales personas recurrieron los empresarios para 
responder a la crisis, el 39% recurrió a familiares y amigos, el 27% a su equipo emprendedor, 
un 21% a inversores, un 8% recurrió a consultores externos y un 2% a colegas empresariales.  
 
Pregunta 10: ¿Cree usted que si pudiera contar con una empresa de consultoría que le 





medida de su economía y que le brinde asesoría en gestiones de marketing y redes sociales, 
estaría dispuesto a confiar la información de su empresa? 
 
Totalmente dispuesto Dispuesto Tendría que pensarlo No lo creo No confiaría 
64 16 8 9 3 
Con respecto a la pregunta 10, sobre la confianza que tendrían los empresarios de poner su 
información en manos de empresas de consultoría que les garanticen los resultados, un 64% 
respondió que estarían totalmente dispuestos, un 16% respondió que estarían dispuestos, un 
9% no lo cree, un 8% tendría que pensarlo y un 3% respondió que no confiaría. 
De acuerdo a las respuestas obtenidas de la encuesta, se pudo notar que muchas empresas 
estarían dispuestas a pedir asesoría en varias áreas como financiera, de marketing, de gestión 
y asesoramiento por personal especializado siempre y cuando sean trabajos garantizados y 
que tengan planes especiales para el pago. Aunque para muchos emprendimientos, el factor 
pandemia resultó darle impulso a su negocio, para otros, fue motivo de desánimo o pesimismo 
al ver estancada su empresa por lo cual, actualmente se encuentran necesitando ayuda de 
personas especializadas, con amplios conocimientos y experiencia en gestión de riesgos 
operativos, mercadeo y finanzas, que los ayude a redefinirse y puedan continuar en el 
mercado.      
2.6 Matriz de evaluación de Factores externos (MEFE) 
La MEFE resume y analiza la investigación gubernamental, legal, financiera, económica, 
social, demográfica, cultural, ambiental, ecológica, política y tecnológica entre las variedades 









Matriz de evaluación de factores externos. 









Conocimiento del MKT Digital 0.15 4 0.60 
Potencial expansión del negocio 0.15 4 0.60 
Sostenibilidad en el mercado 0.15 3 0.45 
Desarrollo de nuevos servicios 0.10 4 0.40 
Subtotal Fortalezas 0.65 - 2.35 
AMENAZAS 
Impacto Legal 0.10 4 0.40 
Demanda del mercado es estacional 0.10 2 0.20 
Posible publicidad negativa 0.15 3 0.45 
Subtotal Debilidades 0.35 - 1.05 
Total 1.00  - 3.40 















Para lograr su objetivo, Q.bo Group ha creado una técnica reformadora basada en el 
acompañamiento del cliente durante toda la etapa de invención, ofreciendo plataformas de 
sugerencias y/o recomendaciones, paquetes de servicios ya definidos con precios acordes a 
las diferentes necesidades, y asistencia personalizada las 24 horas del día, los 365 días del año. 
Para describir cuáles son sus estrategias se dará inicio con la descripción de sus premisas. 
3.1 Misión 
Según refiere Chiavenato (citado por Acurio, Gómez y Sucari, 2017) “La misión es la razón 
de ser de la empresa siendo su motivo o propósito conducir la conformación de la misma, por 
lo tanto, la misión es compartida siendo la médula la columna vertebral de la entidad” (p. 116). 
En este sentido, la misión de la empresa Q.bo Group viene a ser:  
Asesorar y guiar a los Startups y pequeñas empresas emprendedoras en los procesos de 
dilucidación y perfeccionamiento de su modelo de negocio, así como en la implementación, 
mantenimiento y mejoras de sus estrategias de marketing y posicionamiento de marca, con el 
objeto de adquirir mejorías competitivas y beneficios por medio de la aplicación de 
herramientas de innovación. 
3.2 Visión 
De acuerdo a Acurio et al. (2017), la visión es la manera como la empresa quiere ser vista 
por los demás y la imagen de cómo la empresa se ve a sí misma y de lo que quiere llegar a 





Ser reconocida como una empresa en constante crecimiento y líder en consultoría e 
implementación de estrategias de marketing y posicionamiento de marca, que se destaque por 
su incomparable calidad de servicio dirigido a emprendedores, Startups y a la pequeña 
empresa, generándoles valor y oportunidad de desarrollo en sus negocios. 
3.3 Valores 
Según refieren Acurio (2017), los Valores son las normas que debe cumplir la empresa 
para poder llegar a cumplir su Misión y poder reflejar la Visión de lo que quiere llegar a ser. 
Son normas de conducta y ética que le procura al empresario una conexión con su Misión y 
Visión. Al respecto, los valores que cultivará la empresa Q.bo Groups en todo momento serán:  
1. Excelencia Profesional: Alinear las ideas para el decidido perfeccionamiento de los 
procesos de la organización en búsqueda de la excelencia. 
2. Respeto y Educación: Estimación y valoración de cada uno de los colaboradores y 
clientes. 
3. Creación: Transformar el entorno de forma creativa sin dudas ante los retos presentados 
en el día a día. 
4. Compromiso: Los esfuerzos del grupo van dirigidos a conseguir la satisfacción del 
consumidor aportando servicios a través de soluciones competitivas rentables y de calidad. 
5. Discreción y Confiabilidad: Manejar de forma minuciosa la información suministrada 
por los clientes, garantizando su privacidad. 
6. Sostenibilidad: Además de lograr la rentabilidad, la empresa, proporciona el desarrollo 






3.4 Objetivos estratégicos 
Para la creación de cualquier tipo de empresa, se debe tener bien en claro, cuáles son las 
oportunidades y fortalezas que se posee para lograr el éxito, y para conseguirlo, se debe 
recurrir a la información que se tenga de experiencias propias o de otros negocios, a través de 
empleos anteriores o de las redes sociales, pero ante todo, depende del buen uso que se le dé 
a esa información y de la capacidad analítica, inteligencia y las habilidad cognitiva de los que 
emprenden el negocio.  
El presente modelo analiza la posibilidad de crear una empresa de consultoría de estrategias 
de negocios dirigida a los emprendedores, Startups y pequeñas empresas, y que dentro de sus 
objetivos estratégicos se encuentran: 
• Llegar a ser en un lapso de 5 años una de las empresas autónomas de preferencia en la 
prestación de servicios de consultoría para las startups, emprendedores y pequeñas empresas 
del área de Lima Metropolitana. 
• Conseguir el posicionamiento de marca, para que los potenciales clientes relacionen a  
Q.bo Group con los valores corporativos y la calidad. 
• Conseguir un margen de beneficios suficiente para poder crecer de manera sostenible 
Es por esto que luego de realizado el estudio Porter y Pestel, se hace necesario desarrollar 
las técnicas del FODA cruzado que ayude a determinar las estrategias de la empresa a crear. 
3.5 Análisis FODA 
Según Perales (2019), el estudio FODA es un instrumento que facilita el análisis desde el 
entorno interno de la empresa, describiendo sus debilidades y fortalezas, así como también 





Del mismo modo Frías, Guzmán y Marcos (2015), refieren que mediante un análisis FODA 
por medio de la valoración macro y micro del contexto se lleva a cabo una interpretación de 
las oportunidades, fortalezas, amenazas y debilidades que permiten la formulación de 




Figura 9. Modelo del análisis FODA. Fuente: Elaboración propia 2020. 
3.5.1Análisis de Fortalezas 
Las fortalezas corresponde al análisis interno del servicio o producto que busca 
emprenderse. Aquí se enumeran los recursos humanos con que se cuenta, el nivel académico 
y las habilidades que se poseen o la diferencia con respecto a otras empresas similares, es 
decir, la fortaleza es la capacidad o recurso que se tiene para alcanzar los objetivos. En este 
orden de ideas Ponce (2006), establece: 
Las organizaciones poseen como fortaleza las funciones que realizan adecuadamente en 





psicológicas, evidenciadas en las competencias. Otro elemento que se identifica como 
fortaleza es el valioso recurso y la capacidad competitiva de la empresa qué representa un 
logro frente a una circunstancia favorable del medio social. (p.2) 
En base a esto se describe a continuación, las fortalezas que se encuentran en la empresa 
Q.bo Groups. 
F1. La mayor fortaleza de esta empresa es que su servicio es novedoso en el mercado. 
F2. Las expectativas de crecimiento de las empresas innovadoras y startups, son positivas. 
F3. El servicio que se presta es integral y personalizado, acompañando al cliente en todas 
sus etapas. 
F4. Se cuenta con financiamiento propio para emprender el negocio. 
F5. Este tipo de negocio permite contar con un staff de expertos disponibles que no 
engrosan la lista de empleados. 
F6. Se implementará el sistema coworking para minimizar los gastos por oficina. 
F7. Los implementos de oficina son mínimos. 
F8. Los servicios a ofrecer tienen demanda por las empresas de la región. 
F9. Los precios por servicio son flexibles y accesibles. 
F.10. Total, disposición inmediata de servicios. 
3.5.2 Análisis de Debilidades 
Por otro lado, Ponce (2006) determina que la vulnerabilidad de una organización está 
planteada como un elemento que se cree vulnerable sobre la empresa o es una actividad que 
está lleva a cabo deficientemente colocándola en una posición de debilidad” (p.2). Por este 
motivo, las fragilidades encontradas para la empresa Q.bo Groups son las siguientes: 





D2: Débil imagen en el mercado. 
D3. Falta de experiencia práctica del servicio a brindar. 
D4. No se tiene aún una cartera de clientes. 
3.5.3 Análisis de Oportunidades 
El aspecto de oportunidades corresponde a una caracterización de las circunstancias 
externas existente para alcanzar los propósitos organizacionales. En ellos se interpreta las 
distintas oportunidades reales que actualmente existe y que surgen a futuro. Se analiza cómo 
está el mercado, el sector político, las leyes que afectan la formación de la empresa. 
O1. Financiamiento propio. 
O2. Leyes que favorecen a la innovación. 
O3. Sistema de información inmediata por internet. 
O4. La ubicación geográfica de Lima es ventajosa porque al ser capital existe un mercado 
más grande de empresas innovadoras, y por otro lado, al estar ubicada al centro del país 
permite el desplazamiento a cualquier ciudad. 
O5. Proyección de crecimiento económico en 2.8% a 3% 
O6. Buena calificación del país para hacer negocios. 
O7. Crecimiento de la contratación de empresas consultoras. 
O8. Existencia de un gran número de personas denominadas millenials. 
O9. El producto sustituto presenta muchos inconvenientes para ser creado. 
O10. Las grandes empresas de consultoría a innovadores y startups, solo lo hacen a 
empresas grandes y sólidas. 
 





Según Espinosa (2013), las amenazas son todas las condiciones externas que representan 
un riesgo para la continuidad de la empresa o al menos, afectar su posicionamiento en el 
mercado. Por eso, si se identifican con anterioridad se puede evitar o se puede convertir en 
una oportunidad. En este sentido, las amenazas que pueden ser un obstáculo para el 
emprendimiento de Q.bo Groups son las siguientes: 
A1. Los empresarios consideran los servicios de consultoría como gastos innecesarios. 
A2. La empresa ingresa a un mercado de competidores nuevos. 
A3. Desaceleración comercial por el brote epidémico a nivel mundial. 
A4. Existencia en el mercado de empresas de mucha trayectoria. 
3.5.5 Estrategia de Éxito 
La matriz FODA no se limita a las cuatro listas anteriores, sino que, del análisis del cruce 
entre las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades encontradas, se pueden analizar 
las estrategias ofensivas, defensiva, de reorientación y supervivencia que se deben implantar 
en la empresa Q.bo Group:  
● La estrategia ofensiva (F↔O), se consigue del cruce de las Fortalezas y 
oportunidades. 
● La estrategia defensiva (F↔A) es el resultado de analizar las fortalezas con las 
amenazas. 
● La estrategia de reorientación (D↔O) se consigue analizando las debilidades con las 
oportunidades. 






3.5.6 Matriz FODA cruzado de la Empresa Q.bo Group 
La estrategia ofensiva (F↔O). 
✔ Aprovechar la ubicación de Lima y la cantidad de clientes potenciales dentro y fuera de 
la ciudad. 
✔ Desarrollar un buen programa de comunicación personalizada para llegar al cliente. 
✔ Aprovechar que no existe sustituto del servicio para aplicar campañas agresivas de 
publicidad aprovechando la social media. 
La estrategia defensiva (F↔A) permite aprovechar la poca competencia que existe en 
empresas consultoras de estrategias de negocios dirigidas a emprendedores, startups y 
pequeña empresa para crear una buena cartera de clientes. 
✔ Desarrollar una buena lista de precios. en base a la poca inversión que se necesita. 
La estrategia de reorientación (D↔O)  
✔ Desarrollar una Técnica de Mercadeo orientada a obtener un buen posicionamiento en 
el mercado  
✔ Desplegar una campaña agresiva de divulgación. 








La estrategia de supervivencia (D↔ A)  
✔ Alquiler de la oficina al estilo coworking con la implementación del menor gasto por artículos 
de oficina. 
✔ Pago de servicios por contrato para tener una nómina pequeña. 
✔ Crear una estrategia de precios flexibles que logre interesar a las pequeñas empresas y 
especialmente a las nuevas emprendedoras y Startups. 
3.6 Ventajas competitivas 
Es conveniente señalar a Gómez (2015), el cual refiere que mucho más allá que las fuerzas 
de Porter o el análisis FODA, es mejor establecer las ventajas competitivas de una empresa 
sobre la marcha, pero en este caso, cuando la empresa aún no se ha conformado, es importante 
describirlas a través de algún tipo de análisis. Las ventajas competitivas son los motivos que 
obtienen los clientes del por qué deben comprar o preferir productos o servicios en la empresa 
en lugar de las decenas o miles de opciones que hay en el mercado. 
La pregunta que se hace es la siguiente ¿Por qué elegir Q.bo Groups y no a la competencia? 
Todo eso se encuentra resumido en la cadena de valor, el model bussiness, la forma de 
operación, la filosofía y los procedimientos de la firma.  
Según Gómez (2015), en contra de lo que se piensa comúnmente, las fortalezas no son 
ventajas competitivas, es decir, son los requisitos mínimos en cuando a calidad y procesos que 
la empresa debe cumplir para prestar un servicio específico. De acuerdo a los resultados del 
análisis FODA, según las estrategias a seguir del cruce de información, se infiere que el 
ofrecimiento de un servicio adecuado al cliente le permitirá ser la de preferencia con respecto 





3.7 Mapa estratégico 
 


















PLAN DE MARKETING 
 
4.1 Análisis de mercado 
Según Mogollón (2014), las empresas de consultoría ofrecen servicios, los cuales son 
definidos como un conjunto de normativas, acciones y trabajos orientados a la complacencia 
del consumidor posterior a la detección de sus carencias y expectaciones, en cuanto a la 
forma, tiempo y espacio. Los servicios son intangibles y el valor se modifica entre un cliente 
y otro de acuerdo a las necesidades y deseos cumplidos así como las expectativas y 
experiencias del consumidor (p.17) 
Como se dijo al inicio de la investigación, la consultoría empresarial se refiere al trabajo 
de aquellas empresas de servicios profesionales dedicadas al asesoramiento en áreas 
necesarias para la correcta administración e identificación de oportunidades en las empresas, 
indistintamente del tamaño que estas tengan. Por este motivo se puede decir que la empresa 
de consultoría está constantemente innovando para proponer el cambio en las empresas que 
asesora, y por consiguiente se encuentra en constante actualización e incremento de 
conocimiento a medida que adquiere nuevos retos, lo que le supone adquirir una gran 
experiencia acumulada que le sirve para su crecimiento futuro. 
En lo que respecta al mercado de la consultoría de estrategias de negocios para 
emprendedores y startups, es difícil conseguir estadísticas puesto que está englobada con la 
de los consultores dedicados a la pequeña empresa o asesores al sector emprendedor. Sin 





algunas empresas que atienden a la innovación y a emprendedores (Tabla 3), Igualmente, a 
manera de información, y conocer un poco más el mercado de potenciales clientes, y de lo 
que han sido capaces de lograr, se realiza un listado de los startups que consolidaron su 
inversión para crecer, con equipos fuertes en sus organizaciones y que supieron inspirar y 
captar apoyo (Tabla 4) 
Tabla 4 
Cuadro descriptivo de algunas empresas dedicadas a la consultoría de empresas 
innovadoras y de emprendimiento. 
NOMBRE DESCRIPCIÓN 
CFN  
(Consultoría financiera de 
negocios) 
Es una empresa constituida por profesionales de las especialidades 
de Finanzas, Contabilidad y Administración de Negocios. Sus 
servicios están orientados a los micro y pequeños emprendedores, 
que requieran lograr el éxito de sus ideas y emprendimientos. Se 
trata de un grupo de profesionales con visión de futuro, 
apasionados y con la experiencia necesaria para lograr planes de 
negocio exitosos.  
HILL PLANET Brinda todas las herramientas necesarias para darle forma a un 
proyecto, darle viabilidad y desarrollo para crear un negocio a 
futuro. Acompaña desde el plan de negocios, hasta la última línea 
de código. 
 
BIM Aumenta la posibilidad de éxito en los proyectos. Enfocados en 
aumentar la rentabilidad y disminuir el riesgo mediante 
herramientas de innovación. 
 
THEMMA Consultora especialista en planes de negocio y levantamiento de 
capital para emprendimientos. Actualmente ofrecen servicios de 
articulación entre grandes empresas, el gobierno y las pequeñas 
empresas para que estos puedan verse beneficiados por las nuevas 
ideas de las pequeñas empresas 
 
RENTABILÍZATE Son un equipo de profesionales con experiencia ejecutiva, 





rentabilidad de las empresas. Desarrollan soluciones financieras, 
comerciales y de transformación digital acorde a las necesidades 
de los negocios. 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 5 




Empresa de envío de paquetes cuyo crecimiento exponencial le ha permitido llegar 
a México, Argentina y Brasil en menos de 5 años.  
CREHANA 
Nace en el año 2015 creada como una tribuna de capacitación online, para ofertar 
adiestramientos educativos en las distintas tipologias. Crehana se maneja como una 
comunidad creativa donde las personas aprenden habilidades creativas en cursos 
cortos enseñados por expertos. Premios: Wayra 2014, Startup Perú 2015, Emerge 
Education 2016.” 
NEXOS PERÚ 
Dedicada a la construcción de soluciones mobiliarias temporales para campamentos 
mineros en Perú. Desarrollaron el proyecto MATÍAS, enfocado en la construcción de 
viviendas temporales, seguras y ecológicas para paliar las consecuencias de los 
desastres naturales alrededor del mundo 
CULQI 
Plataforma de sistemas de pagos Online permite a cualquier negocio aceptar pagos 
por Internet con cualquier tarjeta. Ganó el Visa’s Everywhere Initiative 2018. 
JOINNUS 
Plataforma enfocada en la compra de boletería para eventos por internet se 
caracteriza por la rapidez del proceso.  
REBAJA TUS 
CUENTAS 
Rebaja tus cuentas es una startup que ayuda a las personas a rebajar sus cuentas 
mensuales con traslados de créditos hipotecarios convenientes, consiguiendo tasas 
más bajas y reduciendo las cuotas. 
TURISMOL 
Turismol es una plataforma digital de tours y actividades turísticas. Hace unos meses 
recibió una inversión de dos firmas españolas especializadas en el financiamiento de 
negocios digitales. 
MESA 24/7 
Plataforma de reserva de puestos en restaurantes, cuyo crecimiento le ha permitido 
construir herramientas tecnológicas apuntando a mercados internacionales. Este 
emprendimiento tecnológico posicionándose exitosamente en distintas regiones del 
Perú y iniciando sus operaciones en Chile en el 2018 
URBANER 
Urbaner ofrece a personas y empresas la oportunidad de realizar envíos y 
monitorear el estado de los mismos en tiempo real. Este año ha iniciado su 
expansión en Chile; además Urbaner se alió estratégicamente con Ransa, operador 
logístico líder en Latinoamérica. 
JUNTOZ 
Plataforma dedicada a concentrar a marcas y vendedores en un formato de mall 
digital. Sobre el formato de shop-in-shopen condiciones como: Electrodomésticos, 
Elementos Tecnológicos, Videojuegos, Deportes, Hogar, Juguetes, Moda y más. 






Como se puede observar de la descripción anterior, existen importantes y exitosas 
empresas encargadas de dar asesoría a la mediana y pequeña empresa y a startups y nuevos 
emprendimientos, pero según refiere la Oficina General de Evaluación de Impacto y 
Estudios Económicos (OGEIEE), en el último informe emitido por el INEI, el número de 
empresas en el país creció un 6.2% en los últimos 5 años., lo que equivale a 2.393.033 
Mipyme y en donde el 94.9% de estas organizaciones son de microempresas, el 4.2% 
pequeñas empresas y solamente el 0.6% pertenecen al sector empresarial. Igualmente indica 
el reporte que la tasa de crecimiento de las empresas es del 11% mientras que la mortalidad 
es de un 5.6% , lo que equivale a decir que alrededor de 120.000 empresas pequeñas o micro 
empresas, cierran por año debido entre otras cosas a una mala gerencia o falta de asesoría 
(OGEIEE, 2021). En comparación se puede observar el gráfico de variación de altas y bajas 
del periodo 2018-2020, observándose que en el cuarto trimestre del año 2020 la cantidad de 
alta se incrementó en un 6.3% y la cantidad de baja tuvo una variación del 28%. Asimismo, 
la modificación neta la cual se entiende como la diferencia entre la cantidad de empresas 
reactivadas o creadas y las que extinguieron su funcionamiento en el período indicado contó 
con 75701 empresas 
 
 








Figura 13  “Variación neta de altas y bajas de empresas 2018-2020. Fuente: Fuente: Instituto Nacional de 
Estadística e Informática - Directorio Central de Empresas y Establecimientos” 
 
Otro de los factores que influye en el cierre de las pequeñas empresas tiene que ver con 
los provenientes en temas de tecnología. La época de pandemia aceleró un cambio que se 
estaba gestando dentro de la economía y que muchos empresarios se resistían a dar: el 
ecommerce o ventas virtuales. Este tipo de comercio fue la única manera que tuvieron las 
personas para sobrellevar los problemas que trajo en Covid-19. Las ventas por delivery se 
dispararon durante el 2020 y las pequeñas empresas distribuidoras que no estuvieron 
preparadas para el flujo anormal, dejaron de vender frente a otras mejor preparadas. Esto es 
descrito en un artículo publicado por Harvard Deusto señalando que en cuanto al incremento 
o complicación de la venta las tecnologías se adaptan a ellos, por lo que los directores buscan 
asesores externos que los guíen en afrontar el futuro. A nivel nacional además de las grandes 
consultoras reconocidas tomando como conjunto la interpretación de la gran empresa, el 
mercado de consultoría se compone de 280 entidades divididas de la siguiente forma: 





contables, consultores de investigación de mercadeo y consultores para la acción de asesoría 
empresarial y gestión. 
Adicional a ello se conoce que 17 de estas empresas se conformaron de capital extranjero 
fue su promedio de vida ha sido de 17 años en el contexto local, donde 10 de esta están 
ubicadas en las provincias y 35 no poseen páginas web, aunque 12 de estas 35 utilizan redes 
sociales, es claro que las últimas no son de gran envergadura pero se encuentran dentro del 
segmento de la gran empresa y del rubro consultor. Esto se debe por lo general en que el 
mercado se ubica en el networking y no en el marketing, si analizamos estos datos con la 
magnitud de empresas existentes en el país y la cantidad que cierran sus puertas al año, se 
llega a la conclusión de que hacen falta más empresas de consultoría que se dediquen a 
solucionar los problemas de empresas pequeñas o las innovadoras que han surgido en una 
época de cambios y que quizás deben replantearse sus ideas para poder adaptarse y 
mantenerse en el medio. 
4.2 Definición de las características generales del Plan de Negocio 
Según refiere Komiya (2020) la gran utilidad de los planes de negocio es que propician 
el conocimiento de la rentabilidad y viabilidad de los mismos antes de su ejecución. Por 
ejemplo ahorrando dinero y tiempo en el caso de que éste no sea totalmente rentable. 
En plan de negocios se considera la posibilidad de operación de una empresa de 
consultoría digital, llamada Q.bo Groups y enfocará su actividad como consultora en 
estrategias de negocio dirigido a emprendedores, Startups y pequeñas empresas en 
concordancia con lo tipificado en la legislación actual para brindar sus servicios a través de 







El servicio es una labor que representa la realización de actos o acciones de carácter 
intangible y que no resulta por la propiedad de algo su conformación podría estar relacionada 
o no con un producto físico. Diversos servicios llegan a ser intangible por lo que no 
involucran aspectos físicos así como en el caso de la consultoría. (pp. 9-10).  
De acuerdo a lo anterior, la empresa Q.bo Groups, ofrece la prestación de un servicio, por 
esta razón se trata de un producto intangible pero completamente personalizado y llevado a 
cabo mediante un proceso estandarizado que busca la calidad y perfección en cada entrega. 
Por este motivo se plantea tener un equipo conformado por un staff de profesionales que 
definan y desarrollen el modelo de negocio a seguir, así como las estrategias que la 
consoliden. 
La Empresa estará ubicada provincia de Lima, a través del sistema de oficinas coworking, 
en un local que los representantes alquilarán. Estas oficinas están enfocadas al uso por 
emprendedores y empresas situadas en los distritos céntricos de Lima y es ofrecer servicios 
escalable y flexible, tales como el coworking, oficinas virtuales, espacios privados para un 
pequeño grupo de personas, espacio de reunión pequeños, así como servicios adicionales en 






Figura 14. Vista de layout de un área de coworking con sus mini espacios de trabajo l. Fuente: Elaboración 
propia 2020 
 
Las ventajas de trabajar en un coworking son: 
• Espacio profesional a bajo costo: Especialmente para empresas de poco personal 
como en este caso, en que no hace falta contar con una oficina grande y que ofrece 
lugares para reuniones y salas de recepción. 
• Escalabilidad de espacio: Este tipo de lugar cuenta con áreas más amplias que pueden 
ser ocupadas a medida que la empresa crezca 
• Flexibilidad; Se puede adaptar el costo al tiempo que se use el espacio. 
• Mejor disciplina y productividad: Aunque trabajar desde casa es más cómodo, tiene 






Figura 15: Espacios con aspectos más profesionales. Fuente: Elaboración propia 2020 
Dentro de la promesa de beneficios que ofrece la empresa Q.bo Groups se puede 
mencionar: 
1. Mejora del posicionamiento de marca de las empresas. 
2. Identificación de los puntos críticos de los negocios. 
3. Mejora de los procesos de las estrategias de marketing. 
4. Generar y gestionar contenido en las redes.  
5. Producir y crear contenido audiovisual. 
6. Creación de página web. 
7. Búsqueda de alternativas para el desarrollo de las empresas. 
8. Brindar soluciones a través de análisis globales y/o específicos. 
9. Asesorar un proyecto 7x24x365. 
Entre los criterios de evaluación para prestar un servicio a las empresas se tiene: 
1. En primer lugar, se debe definir cuáles son los servicios que requiere la empresa, es decir, el 
servicio se diseña en base a lo solicitado por el cliente. 





3. Se establece que tipo de actividades se van a desarrollar y el tiempo para su implementación, 
de acuerdo a los requerimientos establecidos con el cliente. 
4. Establecer el costo del servicio a prestar, así como los beneficios que se obtendrán con la 
implementación del mismo. 
 
Figura 16 Proceso para establecer el producto personalizado. Fuente: Lossio (2016) 
Las características básicas del negocio se presentan en el cuadro siguiente: 
 
Tabla 6 
Características básicas de la empresa Q.bo Group 
NOMBRE DE LA EMPRESA Q.BO GROUPS 
Actividad Económica Consultoría de estrategias de negocios 
Forma jurídica Q.Bo Group S.A 
Localización Lima 
Instalaciones Oficinas co-working 
Personal y estructura organizativa Q.Bo Group estará conformada por dos integrantes más un staff 
de expertos por contrato 
Oferta de beneficios 1. Mejorar el posicionamiento de marca de las empresas. 
2. Identificación de los puntos críticos de los negocios. 
3. Mejorar los procesos de las estrategias de marketing. 
4. Generar y gestionar contenido en tus redes. 
5. Producir y crear contenido audiovisual. 
6. Crear páginas web. 
7. Buscar alternativas para el desarrollo de las empresas. 
8. Brindar soluciones a través de análisis globales y/o 
específicos. 
9. Asesorar proyectos 7x24x365. 
Clientes Startups y pequeñas empresas de emprendimiento. 
Promoción 1. A través de página Web  
2. Videos de presentación colocados en las redes es sociales 
3. Tarjetas corporativas 
4. Por medio de los clientes satisfechos. 





Por todo lo anterior mencionado, la empresa Q.bo Groups, se crea con la finalidad de dar 
consultoría a empresas emprendedoras que se dedican a desarrollar ideas innovadoras y 
sobre todo a las pequeñas empresas, por medio de un equipo especializado en consultoría 
acorde a las necesidades de cada cliente, realizando diagnósticos de su situación actual a 
través de la identificación de los puntos críticos de cada empresa, para luego conectar las 
ideas de negocios de sus clientes, y desplegar un modelo de negocio con estrategias que 
impliquen la consolidación y crecimiento de las mismas, para de este modo, aumentar su 
productividad a través del posicionamiento de su marca, lo que le incrementara su valor y 
potencial. 
4.3 Mercado Meta. 
Posterior al análisis de las condiciones externas y la comprensión del potencial del 
emprendimiento para sostenerse en el mercado, surge la inquietud de esclarecer el mercado 
objetivo al cual se dirigirán las estrategias a realizar, para esto se debe tener conocimiento 
del comportamiento y conducta a seguir de los consumidores potenciales. 
Al hablar de mercado meta se refiere al segmento del mercado al cual la empresa diseñará, 
desarrollará e implementará sus estratégicas tácticas y en este sentido es importante conocer 
a quien se dirigirán las herramientas de marketing para no desperdiciar esfuerzos. El mercado 
en el cual se orientara el propósito de Q.bo Group es de categoría empresarial por lo tanto el 
concepto de segmentación se lleva a cabo de la manera siguiente: 
a) Segmentación geográfica. Involucra la división del mercado en diferentes módulos 
geográficos como naciones, regiones, municipios, ciudades y zonas específicas, la 
organización tendrá la decisión si realiza sus operaciones en unas áreas geográficas 





deseos y necesidades de los consumidores. (Kotler & Armstrong, 2012). En el caso de la 
empresa Q.bo Groups, inicialmente centrara su atención en el área metropolitana de Lima 
con alto nivel de tecnología, por este sentido se enfocará en “las Zona 7 y 8 que de acuerdo 
con Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercados (Apeim, 2020) 
comprende los distritos de San Isidro, Miraflores, Surco San Borja, La Molina (Zona 7) y  
Surquillo, Barranco, Chorrillos y San Juan de Miraflores (Zona 8)”.  
 
Figura 17 Datos socioeconómicos de la Zona 7 y 8, correspondiente al área de Lima centro y Lima Sur 
respectivamente. (IPSOS 2020)   
b) Segmentación demográfica. Demográficamente, las empresas potenciales a las que van 
dirigidos los servicios de la empresa son aquellas que utilizan la innovación y 
emprendimiento, empresas que actualmente se encuentran la mayoría en manos de una 





Los clientes de este sector tienen objetivos parecidos que pueden ser satisfechos por la 
empresa y de acuerdo a la estructura organizativa de la empresa, Q.bo Groups, se dirigirá a 
los grupos emprendedores, startups y a pequeñas empresas  
c) Segmentación psicográfica. interpreta y describe a usuarios o clientes de diferentes 
grupos de acuerdo a los estilos de vida afecto características de personalidad y clase social 
(Kotler & Armstrong, 2012). En este sentido, para el negocio de Q.bo Groups, la consultoría 
se dirigirá a aquellas empresas en donde la prioridad sea la innovación y el cuidado del medio 
ambiente, es por ello que la mentalidad de los millenials administradores o gerentes de las 
zonas de Lima Metropolitana especificadas.  
Ahora bien, es algo común que varias organizaciones persigan el mismo mercado meta a 
la misma vez, por ese motivo las empresas deben valerse de estrategias y tácticas que les 
permita establecerse en la mente de los clientes, por lo tanto, posterior a la determinación 
del segmento, la empresa debe finiquitar la diferenciación del servicio y marca, y adecuar 
por qué el cliente la preferirá, de acuerdo a lo que ofrece en comparación con la competencia. 
4.4 Análisis de la competencia  
Habiendo establecido que la empresa Q.bo Group prestará servicios de consultoría a los 
emprendedores, Startups y pequeñas empresas, desde sus inicios con el fin de ayudarlos a 
desarrollar sus ideas innovadoras, se debe ahora establecer las estrategias que deben ser 
llevadas a cabo para cumplir con su Misión y Visión, para de esta manera buscar su 
posicionamiento en el mercado de consultores que lo distinga por la ejecución de sus 






En cuanto al entorno competitivo se puede decir que aunque existen empresas grandes 
que se encargan de dar asesoría, estos dirigen sus servicios mayormente a empresas de gran 
envergadura por cuanto no existe mucha competencia que se encargue de las pequeñas 
empresas. Igualmente, debido a que existe una política de ayuda financiera para la creación 
de empresas Startups y a las empresas innovadoras, hace que sea un buen momento para la 
puesta en marcha de empresas consultoras y de asesoría. Del mismo modo, no se debe 
descuidar el hecho de que por ser una empresa nueva no posee aún una cartera servicio ni 
un nombre en el mercado, lo que implica que debe reforzar sus actuaciones en la búsqueda 
de su posicionamiento, así como de amenazas externas como el pensamiento de los pequeños 
empresarios en que las consultorías son un gasto que no pueden afrontar y la situación actual 
a nivel internacional del brote epidémico. 
Todas estas consideraciones son el resultado de un estudio inductivo para conocer el 
entorno donde se ha de desarrollar la nueva empresa y de acuerdo a su marco global de 
características observado desde todas las aristas que la contienen, poder determinar cuáles 
son las cualidades de la empresa, la descripción del producto que se ofrece, la preparación 
de los consultores y las expectativas de los clientes. Una vez que se tiene toda esta 
información la investigación se enfoca hacia el análisis comercial y de marketing para 
determinar cuáles serán las estrategias a seguir de acuerdo a su importancia para lograr el 
éxito esperado. 
4.5 Diferenciación y Posicionamiento del servicio 
Fundamentalmente se debe dilucidar los objetivos para con el cliente y a partir de esto, 
enfocar las operaciones en el cumplimiento de estos. Mogollón (2014) describe el 





sobre que el consultor quiera que los clientes tengan de la empresa (p.36). De acuerdo a eso, 
la empresa brindará asesoramiento a los startups y pequeñas empresas emprendedoras desde 
sus inicios, con el fin de ayudarlos a desarrollar sus ideas innovadoras, asi como en la 
implementación y mejora de sus herramientas de marketing para llevarlos a la obtención de 
beneficios. De esta manera, la empresa Q.bo Groups busca su posicionamiento en el mercado 
de consultoría que lo distinga por la implementación de sus estrategias de marketing y 
excelente calidad de servicio. 
El desarrollo de un producto es de gran importancia al momento de consumirlo o 
utilizarlo, pero cuando se vende un servicio de asesoría se debe tener en cuenta las 
necesidades y preferencias de los consumidores. Debido a que las empresas no podrán 
conocer la calidad de los servicios que ofrece Q.bo Groups hasta que lo contraten, y se genere 
un diagnóstico de sus resultados, es importante que la empresa tenga un portafolio de 
servicios para que el cliente pueda elegir y personalizar el que le convenga más.  
Tabla 7 
Diferencias entre marketing de bienes y de servicio. 
MARKETING DE BIENES MARKETING DE SERVICIO 
Es material. Forma parte de los bienes Es intangible. Pertenece más al producto 
El producto y la empresa no van juntos Inseparabilidad entre los prestadores de servicio y los 
clientes 
La venta de los productos se hace de manera 
estándar. 
El producto es heterogéneo puesto que se aplica solo una 
vez 
Los productos que no se venden pueden ser 
vendidos en otro momento 
Son perecederos porque los servicios que no se usan en su 
momento dejan de existir. 
Fuente: Mogollón, 2014. 
De acuerdo a las cuatro características del marketing de servicio observadas en la tabla 
anterior, queda demostrado que las tangibles e intangibles de la empresa, los gestores de 
ventas, el contexto material, la empresa y usuarios relacionados por una serie de nexos 







Presentación de la línea de servicios que se pueden ofrecer 
Marketing Finanzas Riesgo Operacional Y 
Continuidad De Negocio 
Marketing estratégico 
(diagnostico, plan  de 
marketing, análisis de 
competencia) 
Asesorías financieras Individualización y estudio 




consolidación de pasivos 
Estimación de riesgos 
operativos 
Fuente: García (2017) 
Mediante la estrategia de diferenciación la empresa Q.bo Groups decide ofrecer productos 
y servicios que son únicos o superiores a los de la competencia. Ahora bien, en lo que 
respecta a esta empresa, el marketing no corresponde a sus bienes sino más bien al producto 
que ofrece y que es exclusivo para cada uno de los clientes, lo que quiere decir que para cada 
cliente hay que innovar el tipo de marketing y en este sentido, la innovación es una de sus 
mejores ofertas 
Como refieren Santos et al (2010), no se trata de presentar un producto cualquiera, sino 
de ofrecer una solución y es en este punto, donde se genera el primer reto para la empresa 
Q.bo Groups por cuanto al presentar el producto se requiere pensar como el cliente para 
lograr el contrato y a manera de plusvalía a esta oferta integral se desplegará una preparación 
en formación financiera para todos los colaboradores de la empresa, es decir, la formación 
no representará un costo añadido, la cual viene a ser la estrategia de servicio, junto con la 
cláusula de calidad y objetivos realizados, la cual le ofrece a los clientes una garantía de los 
resultados, toda vez que si Q.bo Groups no cumple con lo ofrecido en su propuesta, la 
empresa está eximida de todo pago   
Al respecto, refiere Kubr (2002), que lo importante es no ofrecer más allá de lo que 





para garantizar que el cliente siempre obtenga lo que busca, Q.bo Groups requiere una 
preparación en formación financiera de todos sus colaboradores, sin que esto represente un 
costo añadido, sino la garantía dada a sus clientes de no cancelar nada sino obtiene los 
resultados ofrecidos, siendo esta una manera de promocionar que Q.bo Groups no vende 
promesas, sino realidades.. 
Es este apartado se denota la importancia de analizar y definir bien al consumidor de 
acuerdo a sus características geográficas, demográficas, psicológicas y estilo de vida, Según 
refiere Amedeo (2017), “El plan de marketing determina el lineamiento que seguirá para 
posicionar ventajosamente a la entidad ante las empresas competidoras, considerando la 
oportunidad desde el contexto a su vez que se alcanzan los propósitos de marketing 
establecidos”  
4.6 Objetivos de Marketing Estratégico. Principal y Secundario. 
El marketing según explican Rojas y Valverde (2018) se puede dar “en cualquier 
circunstancia en la que la organización o persona que  comercien algún aspecto de valor por 
otro” (p.23). Indican los autores que se trata de una actividad realizada para lograr un 
intercambio con el fin de lograr la satisfacción de alguna necesidad. Para entenderlo de otra 
manera se debe decir que mediante el marketing se logra que el cliente esté listo para la 
adquisición de servicio o producto y su satisfacción será la manera de medir las expectativas 
cumplidas. 
Según refiere Amedeo (2017), la importancia de establecer estos objetivos de marketing 
radica en que la formulación de éstos, debe ser hecha de acuerdo a los objetivos de la 





las metas pero en una forma menos tangible, estando ambos relacionados de manera que uno 
pueda ayudar a conseguir el otro (P.120). 
En este sentido el principal objetivo del marketing es anteponerse al comportamiento del 
consumidor para que el servicio se ajuste a él de tal manera que compra sea autómata, es 
decir, el marketing debe condicionar al cliente para que este predispuesto a la compra.  
En cuanto a los objetivos secundarios la empresa de consultoría debe plantearse aquellos 
que hacen parte de su visión estratégica. En este sentido dentro de sus objetivos secundarios 
se encuentran: 
• Ser una empresa en ampliación constante 
• Líder en la implantación de estrategias de marketin 
• Ofrecer una excelente calidad de servicio  
• Rentabilidad del negocio 
• Posicionamiento en el mercado 
4.7 Marketing mix.  
Luego de haber realizado la indagación correspondiente y acorde a las estimaciones 
obtenidas, se presenta la necesidad de generar estrategias para lograr vencer las primeras 
debilidades de no ser una emprendimiento conocido en el mercado y de no contar aún con 
una cartera de clientes. En este sentido, para lograr el éxito y establecer un clima 
organizacional acorde a lo que se espera, se propone el uso de la herramienta de marketing 
conocida como Engagement. 
Según Araujo et al (2016), el Engagement Marketing, es el momento en el que la empresa y 
el consumidor se conectan con el fin de ofrecer una verdadera experiencia y crear una relación 





& Lowman (2008) definen el “Engagement” explican que el engagement se conforma como un 
amplio y profundo nexo que el recurso humano establece con organización, teniendo como 
consecuencia un deseo más extenso de lo que se espera de esto para así alcanzar el éxito 
organizacional. 
Específicamente esto es lo que se busca en la empresa Q.bo Group, lograr que todas las 
personas que trabajan en la compañía no se limiten al solo hecho de ofrecer la asesoría a los 
clientes sino estar por delante de las expectativas sobre ellos. Por lo tanto, para que el vínculo 
sea completo debe existir: 
• Nivel Racional: Tiene que ver con el pensar, es decir, que los consultores deben 
entender bien sus roles y responsabilidades y el impacto de su trabajo. 
• Nivel Emocional: Tiene que ver con su sentimiento hacia el trabajo, es decir, 
corresponde a la intensidad de la pasión y energía pone en todo lo que hace. 
• Nivel Motivacional: Tiene que ver con su actuación, es decir, que tan bien desempeña 
su trabajo.  
Resumiendo lo anterior, los consultores tipo engaged, deben saber lo que hay que hacer 
para que la empresa sea exitosa, sentirse conectados con ella y con líderes, y estar propensos 
a desplegar todos sus sapiencias y emociones para optimizar el rendimiento de la empresa y 
el propio, razón por la cual este tipo de herramienta crea una plusvalía adicional a las 
estructuras, ya que ofrece significativas mejorías competitivas complicadas de copiar por la 
competencia. Su implementación forma parte de la estrategia organizacional. Los 
colaboradores “engaged” están conectados empáticamente con la empresa, colaborando a 
que esta logre sus objetivos. 
Estilo de vida: Los servicios que adquieren los consumidores sugieren en gran parte su 





sugieren las clases sociales. Los Estilos de Vida ayudan a entender al consumidor y de esta 
forma cubrir mejor sus necesidades. Estos estilos de vida se pueden agrupar por un lado en 
Progresistas, Modernos y sofisticados, y por el otro en Formalistas, conservadores y 
Austeros (Arellano, 2019). De acuerdo a la Misión del emprendimiento Q.bo Groups, la cual 
es una empresa de consultores para ayudar a empresa emprendedoras que se dedican a 
innovar y aceptar retos, su estilo de vida está ubicado entre los progresistas, modernos, 
formalistas y sofisticados  
4.8 Estrategia Mix de producto y marca  
El marketing mix es un elemento importante del marketing y se utiliza agrupando sus 4 
componentes básicos: producto, precio, distribución y comunicación. También se le conoce 
como las 4Ps, por el nombre de sus variables en inglés: product, price, place y promotion. 
Las 4Ps del marketing se consideran los factores a tomar en cuenta por una empresa para 
cumplir con sus hitos comerciales. Por lo tanto, Espinoza señala que se hace necesario la 
consideración de las cuatro dimensiones del marketing mix combinadas coherente y 






Figura 18. Las 4 variables del marketing mix. Fuente: Espinosa (2014). 
4.8.1 Producto 
Este se considera la variable principal de la mezcla de marketing ya que sin los servicios 
a mostrar no se tiene que hacer ninguna promoción ni venta. Siendo el mecanismo mediante 
el cual se satisface la necesidad del cliente, el marketing debe enfocarse en divulgar de qué 
manera resuelve las necesidades del consumidor más que en las características del producto. 
Dentro del producto se deben trabajar aspectos como la imagen al consumidor, la marca, el 
packaging y los servicios posventa. En tal sentido, Espinoza (2014) señala que el encargado 
de dirigir el marketing debe ser asertivo en las decisiones sobre los lineamientos de 
diferenciación del producto, la cartera de productos y la promoción de los nuevos productos 
a ofertar. 
A continuación, se presentan algunas estrategias de mezcla de marketing para la 






4.8.2 Estrategia de Promoción 
Reside en notificar, dar a conocer y hacer acordarse a los consumidores sobre la existencia 
de un servicio, así como también convencer a realizar su adquisición. En este sentido se 
deben enfocar los objetivos en crear un ecosistema digital alrededor de la marca en vez de 
sólo buscar posicionamiento a secas. Para tal fin, la empresa debe de desarrollar un mix de 
acciones en Internet que haga ganar visibilidad a la empresa, como: 
Crear un APP que permita mantener comunicación directa con los clientes desde un 
dispositivo móvil. 
4.8.3 Estrategia de Precio, Valor en el mercado 
De acuerdo con un formulado por Espinoza (2014) el precio se determina como una 
variable de las dimensiones del marketing mix tomadas en cuenta como ingresos de la 
entidad. Antes de determinar el precio del producto o servicio es necesario realizar un estudio 
de diferentes aspectos como el mercado, competencia, costo y consumidor. En función de 
ello el consumidor es quién señalará si el precio es correcto, ya que, lo compara con el valor 
del producto que adquirió ante el precio establecido. Con respecto al precio de Q.bo Group, 
la tarifa se establecerá en función a las horas que se llevará el trabajo, gastos por 
movilización, llamadas, pago por servicios web, pago prestaciones y demás que se 
relacionen con el servicio prestado.  
4.8.4 Estrategia de distribución y Canales 
De forma general se describe como un conglomerado de movimientos requeridos para 
llevar el servicio hacia las diversas locaciones de venta. La comercialización es clave en el 





para colocar el servicio en el tiempo y lugar indicados. No existe una forma estandarizada 
para la distribución, por el contrario, esta depende de las oportunidades de compra, del 
servicio, de los clientes y de los medios utilizables 
Dentro de la mezcla de marketing, la estrategia de distribución reforma de elementos de 
transporte, almacenamiento, gestión de inventarios, pedidos y ubicación de los puntos de 
ventas, estando orientada a la ubicación del servicio o producto proporcionado al cliente. 
Este lugar se trata de oficinas alquiladas al estilo coworking con el fin de minimizar los 
gastos. 
Igualmente, la venta del producto se puede llevar a cabo en la empresa que solicita los 
servicios de Q.bo Groups, por medio de la visita de uno de los consultores especializados. 
4.9 Ferias especializadas 
Actualmente existen en el Perú ferias que buscan talentos innovadores a los cuales poder 
beneficiar monetariamente, como el Concurso de Misiones Tecnológicas, formalizado por 
el Programa Innóvate Perú del Ministerio de la Producción, quien, en el 2018, cofinanció a 
146 misiones tecnológicas que han conseguido favorecer al desarrollo tecnológico de 880 
mipymes de varios sectores productivos de todo el país. Entre los sectores más favorecidos 
se encuentran manufactura, agropecuario, tecnologías de la información y conocimiento, 
entre otros (Ministerio de la Producción, 2019). 
 






Igualmente, ferias como “Perú con ciencias”, “Expo Feria Perú Emprende” reúne 
personas con un mismo fin que es lograr que sus empresas o ideas tengan un buen desarrollo. 
El emprendedor es la primera fuente de ingresos de Q.bo Group, por ello es importante estar 
involucrado en ese tipo de actividades ya sea como parte activa ofreciendo ayudarlo a 
desarrollar su emprendimiento, potenciando su impacto en el mercado, a conducirse dentro 
de la comunidad emprendedora facilitándole técnicas o procedimientos y aupando la 
creación de sólidas redes que les faciliten la expansión del negocio, atraer consumidores, 
inversionistas y futuros socios tanto del Perú como de Latinoamérica. (Asociación de 
emprendedores de Perú, 2019) 
4.10 WebSite 
Tener una página web o blog actualizado donde dar noticias importantes a los clientes 
sobre aspectos fiscales, contables, gestión de recursos humanos, eventos, etc. De esta manera 
el cliente podrá ver que la empresa se encuentra constantemente actualizada. Igualmente se 
pueden utilizar videos para ser colocados en la red y que muestren las actividades 
desarrolladas con el fin de llegar a los clientes y futuros clientes sobre la manera de actuación 
de los asesores consultores 
4.11 Equipo de Gestores comerciales 
Según Poyatos (2014), los equipos de gestión comercial son los que tienen a cargo la 
formación de objetivos asi como la gestión y las estrategias de las ventas. Los equipos de 
gestión comercial tienen un jefe de equipo cuyas funciones y características comunes son: 
✔ Controlar el poderío de ventas por lo cual debe precisar toda la información referente 





✔ Conocen el mercado y su escenario por cuanto no se puede liderar un equipo comercial 
si no se domina el terreno. 
✔ No solo está pendiente de las ventas y de lo que se vende. Realizar análisis continuos 
a las tendencias de ventas. En otras palabras, qué se vende y qué no se vende y porque no se 
vende. 
Por otro lado, Trenchs (2014) refiere que algunas de las herramientas utilizadas en la 
gestión comercial son: 
✔ Gamificación para aumentar las ventas 
✔ Coaching como herramienta de motivación 
✔ Visual managment para la gestión de objetivos 
4.12 Redes sociales 
Acciones en redes sociales (social media marketing), por ejemplo, publicar en las redes 
los servicios que ofrece la empresa, cursos implementados, foros, etc. 
4.13 Estrategia de comunicación integral 
La empresa Q.Bo Groups, aprovechando todos los medios de distribución, hará uso de 
los siguientes canales para entablar comunicación con sus clientes: 
• Comunicación directa.- Es una forma de trato directo con el consumidor cara a cara, 
con ellos sin ningún tipo de intermediario consiste en un lineamiento comunicacional 
personalizado y especializado dirigido a las características del cliente desde el inicio 





Esta comunicación como se dijo anteriormente debe ser confiable, sincera, simple, 
empática, ya sea en las instalaciones del cliente o en las oficinas de Q.bo Groups. 
• Correo electrónico, mensaje de texto.- Luego de conocer el mercado meta, se procede 
a realizar una base de datos con los clientes potenciales, para de esta manera realizar 
un primer contacto que puede ser presencial o por medio de correo electrónico, de 
los gerentes de las pequeñas y medianas empresas, emprendedores y startups, y por 
Dónde se preserva un canal comunicativo y aperturado con el cliente para 
mantenerlos informados de las acciones realizadas por la empresa integrando y 
reforzado por aplicaciones de mensajería usados en dispositivos inteligentes. Está 
base de información de los usuarios se organizará a través de un programa airtable 
en dónde siendo una aplicación multiplataforma gratuita que propicia la organización 
de los datos de los usuarios de una forma eficiente y simple. 
• Páginas web.- Desde esta herramienta se comunican los servicios, y se dan a conocer 
los colaboradores, los asesores, los casos de éxito logrados, los clientes atendidos, y 
los datos de la empresa para que puedan conocer la empresa y comunicarse con ella. 
• Videos de testimonio.- Este es un medio de comunicar a través de los clientes, la 
satisfacción por el trabajo realizado y a la vez, ser un medio de recomendación del 
servicio y los productos adquiridos. Los mismos podrán ser insertados en la página 
de Q.Bo Groups o en las redes sociales de corte económico  
• Ferias de innovación.- La comunicación puede ser dada por charlas de innovación en 
donde a la vez de describir sus productos es buen lugar para ampliar la base de datos 
de futuros clientes y sobre todo, futuros emprendedores. 
• Entrevistas.- Entrevistas en canales de televisión, programas como Somos Empresa, 





3 de la tarde y donde tocan temas de actualidad empresarial, del mismo modo que 
aparecer en los diarios digitales como Gestión y El Comercio para mostrar como 
los productos de Q.Bo Groups pueden cubrir los requerimientos de las Pymes, 
emprendedores y startups o ajustarse a sus necesidades.  
4.14 Estrategia de posicionamiento 
Lo primero que se debe tener en cuenta para lograr el posicionamiento de una marca es 
que no existe una estrategia en específico para lograrlo. Lo que funciona para una marca, 
quizás no resulte efectiva para otra, pero lo que sí es común es que se debe hacer es observar 
los elementos importantes como el tipo de mercado, la competitividad o el público al que va 
dirigido.  
Tampoco existen estrategias únicas o que garanticen de entrada el posicionamiento de 
una marca, ya que actualmente existen muchas por lo que se hace necesario realizar un 
análisis sobre sus particularidades y ventajas antes de preferir una. Algunas herramientas 
serán más eficaces que otras de acuerdo al producto o servicio, y algunas lograran 
posicionarse sin mucho esfuerzo, por eso lo más conveniente es conocer las herramientas de 
posicionamiento más frecuentes:  
• Según el uso del servicio: Indagando sobre el establecimiento de la marca insistiendo 
en la forma de uso, cuándo, dónde y para qué. Es decir, conectarse directamente con 
la necesidad del consumidor, para así determinar resultados. 
• Según la competencia activa en el mercado: Resaltando la eficacia del servicio en 
comparación con la competencia. Si se adopta esta estrategia de posicionamiento se 





• Según la calidad o el precio: Otra opción es mencionar la calidad superior de 
ingredientes o materiales con que se han elaborado los productos, o si se trata de 
servicios aludir a los mejores estudios y universidades de los que realizan el servicio. 
Esto de seguro le agrega ventaja al producto sobre los demás. 
• Según los beneficios del producto: Resaltando los beneficios de un producto para que 
gane reconocimiento en un mercado específico. Actualmente los profesionales del 
mercadeo han añadido como valor agregado los beneficios indirectos del servicio o 
que no sean resaltantes a primera vista. 
• Según el estilo de vida: Es el factor que ayuda a posicionar la marca porque hay 
productos que van amoldándose a los cambios o hábitos sociales y culturales, como 
por ejemplo los automóviles que van cambiando su apariencia para el gusto de las 
personas actuales o volviendo su mezcla light, pero su marca sigue siendo la misma. 
Otro ejemplo es la Coca-Cola, cuyo envase ha evolucionado a lo largo de los años, 
pero su marca sigue tan fuerte como siempre. 
Con respecto al posicionamiento hay que tener en cuenta que no se debe incurrir en el 
sobre posicionamiento de una marca, es decir, hay que tener presente que, aunque se utilicen 
estas herramientas, si la calidad de lo ofrecido no es cierta, la marca podrá venderse una vez, 
pero no lograra posicionarse, debido a que la promesa de los beneficios ofrecidos del 
producto no logra estar a la altura de las expectativas del mismo. 
4.15 Conclusión del capitulo 
a) Durante el desarrollo de este trabajo se identificaron ocasiones, alcances y condiciones 





pequeñas empresas, y se ha dilucidado la posibilidad de implementar la empresa Q.bo Group 
en la ciudad de Lima.  
b) Se resalta la importancia que tiene en la actualidad una empresa con alto conocimiento 
en marketing digital que puede ayudar a las nuevas empresas a posicionar su marca en el 
mercado y ayudarles a conseguir obtener alta rentabilidad.  
c) Es una empresa que puede desarrollar múltiples servicios, que socorran a que las 
organizaciones para que sus colaboradores acepten e implementen los cambios para mejorar 
la productividad de la empresa 
d) Se determinaron los aspectos organizacionales del proyecto, declarándose la cultura 
organizacional de la empresa 
e) Se definieron estrategias de desarrollo de producto acorde al conocimiento y 
experiencia sobre el mercado. De igual manera, se elaboró el plan de ventas basado en las 

















PLAN DE OPERACIONES 
 
El plan de operaciones determina los lineamientos de interconexión entre los usuarios y 
el medio tecnológico empleado para aplicar las acciones de emprendimiento relacionado con 
las estrategias comerciales propuestas, tomando en cuenta que el Q.bo Group presenta el 
servicio de consultoría como su principal servicio y producto. En el contexto de operaciones 
es necesario establecer y reafirmar la calidad de los especialistas y consultores que integran 
el equipo. De igual forma deberá esclarecer y determinar la calidad de los bienes 
informáticos garantizando la calidad en el procedimiento consultor. Finalmente precisa los 
lineamientos y operaciones a seguir estableciendo requerimientos y planes de compra. 
5.1 Objetivo de operaciones 
Como se menciona en la parte introductoria, los objetivos del proceso de producción del 
servicio de asesoramiento se establecen en relación la demanda estimada y de la capacidad 
de personal disponible para atenderla. Por este motivo, la persona encargada de realizar el 
plan de operaciones debe cumplir con tres recomendaciones para alcanzar los objetivos: 
- El empresario y sus colaboradores deben convertirse en un experto en administrar el 
tiempo 
- Programar con cuidado el trabajo de servicios y aceptar a los nuevos clientes en forma 
selectiva 
- En las etapas iniciales del empresario debe seleccionar bien al personal que estará a su 
cargo para saber que son eficientes y finales. 





• La meta del servicio proyectada siempre será directamente proporcional a la capacidad 
que tenga la empresa para producirla 
• La capacidad de personal que labore en ella 
• El nivel de satisfacción del consumidor 
• Los estándares de calidad de servicio 
• El tiempo que demore en resolver el problema por el cual fue contratado. 
5.2 Ubicación y Equipamiento de las Instalaciones 
Para la locación de la empresa se han tomado en cuenta varios criterios: 
- La empresa estará ubicada en el área metropolitana de Lima, por lo cual contará con 
la proximidad del mercado al que se dirige. 
- La proximidad de centros universitarios de calidad, de donde se gradúan expertos en 
las materias necesarias para las operaciones que brinda la empresa consultora, como 
analistas, administradores, contadores, diseñadores gráficos, etc. 
- Al establecerse en la capital de la República, cuenta con todo el equipamiento 
necesario.  
- La disponibilidad de mano de obra adecuada.  
- Los incentivos económicos, formativas o de asesoramiento que existan en relación a 
la creación de nuevas empresas. 
- La calidad de vida existente en la capital. 
Por ser una empresa que brinda servicios de asesoramiento a las pymes, así como a los 
emprendimientos y Startups, no necesita de gran equipamiento en sus instalaciones. Las 
provisiones con que se debe contar para abrir la empresa son pocos. Una oficina que puede 





working, una cantidad necesaria de útiles de oficina, una computadora personal, 
preferiblemente una portátil con el office para el desarrollo de trabajos y presentaciones. La 
mayoría de las herramientas para diseños y presentaciones se descargan gratuitamente de 
internet. El principal recurso con que debe contar esta empresa es la parte humana, la cual, 
si debe tener todos los conocimientos necesarios para estar preparado a poner en marcha este 
emprendimiento, pero no depende de ningún proveedor. 
5.3  Constitución de la empresa 
La consultora Q.bo se conforma con el propósito de proporcionar el servicio de 
consultoría consumando los sistemas de gestión integrado para el área de Pymes y grandes 
organizaciones ubicadas en la Lima Metropolitana. Está se integrará de dos socios que 
poseen vinculaciones al área del servicio de consultoría, siendo un aspecto positivo sobre 
conocimiento, contactos y experiencias en el área de grandes y medianas organizaciones. 
5.3.1  Organización de la empresa 
Q.bo Group tendrá la siguiente estructura organizacional 
 





De acuerdo con Guzmán (2019) los sistemas de gestión integrados son los que permiten 
el manejo y administración de diferentes disciplinas que integran una entidad como la 
seguridad calidad, ambiente, recursos entre otros, diseñado sobre la base de distintas 
normativas que toman en cuenta tales aspectos. Un ejemplo claro se observa en los sistemas 
de gestión de calidad integrado y medio ambiente como aquellos que toman en cuenta las 
exigencias determinadas en la Norma ISO 9001 y el de la Norma ISO 14001 integradas en 
un sólo sistema de gestión, el propósito de tales sistemas se interrelaciona para optimizar la 
productividad y rendimiento, así como disminuir el gasto y alcanzar que la organización 
tengo un funcionamiento equilibrado. 
La fase inicial para la institución de la empresa es su inscripción legal ante los organismos 
competentes, En este sentido el procedimiento a seguir es: 
- Realizar el registro de la denominación de la empresa: esto se lleva a cabo en la 
SUNARP dónde debe verificarse si la denominación está disponible o no es usada 
por otra organización.  
- Mostrar la minuta de Constitución: es un documento donde se reflejan los 
propietarios, socios y activos con el que inicia el funcionamiento de la organización. 
- Llevar a cabo la Escritura Pública: este procedimiento es realizado por un abogado 
preferiblemente de confianza para la empresa, legalizando con la firma del notario y 
el sello.  
- Registrar ante el Ministerio de Salud: se lleva a cabo para afiliar a trabajadores en la 
planilla y que estos obtengan beneficios de salud. 
- Registrar ante el Ministerio de Trabajo: tal procedimiento es necesario para poseer 





- Registro ante la SUNAT: se requiere de la razón social de la empresa bien sea jurídica 
o natural. 
- Determinación de la licencia de funcionamiento: para que está no presente 
complicaciones en el manejo de sus actividades debe considerarse la autorización de 
la municipalidad donde se ubica su recinto. 
- Al quedar constituida la empresa legalmente goza de ciertos beneficios, como son: 
- Ampliación de la cartera de clientes. 
- Al ser una empresa establecida legalmente brinda seguridad y confianza a los 
clientes. 
- Incrementar la capacidad para obtener fuentes de financiación. 
- Beneficios tributarios por parte del estado. 
5.4 Proceso de producción de servicios 
Según refiere Torres (2020), una empresa que se va a dedicar a la consultoría empresarial 
tendrá sus procesos de producción de servicios divididos de la manera siguiente: 
● Proceso análisis de la solicitud petición del cliente: este proceso se dedica a estudiar 
los requerimientos del cliente, lo que necesita, para mejorar sus procesos o actividades y 
para lo cual se le realiza una cotización, presupuesto u oferta. 
● Proceso de producción: Se prepara la solución al problema que se le dará al cliente, 
herramientas de análisis de procesos, capacitaciones y visitas estructuradas de apoyo a la 
empresa. 
● Proceso entrega del servicio: se le entrega al cliente las soluciones con las cuales la 
empresa mejorara el problema que presenta, ya sea con respecto a su posicionamiento de 





● Proceso postventa: referente al seguimiento de las soluciones presentadas al cliente y 
si estas fueron implementadas. 
A veces, la empresa puede seguir recibiendo asesoramiento fuera de este proceso, como 
puede ser capacitaciones, o actualizaciones de sus redes, etc.  
 
 
Figura 21. Procesos de producción de servicios. Fuente: Torres (2020) 
5.5 Métodos de Producción 
Es la actividad en la que se presta el servicio, los colaboradores determinan la calidad del 
servicio y el cliente la califica. En esta actividad se desarrolla la sapiencia junto a os clientes, 
para lo cual la usanza de los consultores o empleados está íntimamente relacionada a la forma 
con la que sea tratado el cliente. 
Los métodos a seguir para la producción de los servicios en Q.bo Group se refieren a: 
- Conservar un correcto control de las actividades. 
- Perfeccionar los períodos de asesoramiento al consumidor y 





5.6 Mecanismos de fabricación del producto o servicio 
Para poder ampliar su cartera de clientes, la empresa debe contar con un proceso lógico 
que le permita llevar su actividad de gestión de atención al cliente de una manera eficiente, 
desde que hace su primer contacto hasta que logra entregar el producto terminado.   
 
Figura 22. Pasos para la fabricación del producto. Fuente: Elaboración propia 2020 
  
Fase I: Proceso de iniciación 
Este proceso se da inicio con el contacto al cliente por cualquiera de los medios que se 
posea, ya sea telefónico, vía conferencia, por email, o de manera presencial  
Luego, después del contacto inicial surge la reunión con el Cliente donde se permitirá 
tener información sobre cuáles son las necesidades de la empresa y por las cuales ha buscado 
asesoría.  
Al tener la información, los analistas contratados para este fin, procederán a preparar el 
plan de trabajo que permita ofrecer al cliente. La presentación de la propuesta debe ser 






Se realiza la presentación al cliente de la propuesta económica y plan de trabajo para su 
aprobación. En caso de ser aprobado el plan se da inicio a la elaboración del proyecto, en 
caso contrario se toma nota de las observaciones del cliente 
Después de la reunión se vuelve a analizar la propuesta tomando en cuenta las 
observaciones realizadas a la propuesta inicial y se presenta una nueva propuesta que de ser 
aceptada se continúa con el proceso y de no ser aprobada, el proyecto se cancela. Una vez 
que es aprobada la propuesta se da comienzo al diseño del proyecto.  
La consultoría ofrece diferentes tipos de propuestas que deben ser analizadas por el cliente 
para saber cuál se ajusta mejor, por lo tanto, el cliente evalúa si debe: Invertir en la creación 
de un servicio con alcance explícito, lo cual implica una inversión específica. Comprar un 
paquete de horas de consultoría que se ajustan a su presupuesto o a lo que estima invertir. 
Optar por una membresía de un año con una tarifa preferencial, dependiendo de la modalidad 
de servicio que contrate con la opción de poder acceder a bases de información relevantes 
para su negocio. 
En caso de optar por la membresía, puede en cualquier momento optar por servicio 
Express, el cual le permite al emprendedor realizar consultas específicas que serán 






Figura 23. Proceso de iniciación del servicio. Fuente: Elaboración propia. 
• Fase II. Proceso de diagnóstico 
Luego de culminar la primera etapa en donde el cliente acepta el producto que se le está 
ofreciendo, comienza la parte más importante del desarrollo de la venta de Q.bo Groups pues 
hasta ese momento, todo el ofrecimiento de realizar las mejoras o resolver un problema, se 
encuentra dentro de papeles.  En esta etapa es cuando se debe realizar las causas y origen del 
problema existente para establecer un diagnóstico de lo que hay que solucionar.  
Este es un trabajo arduo en donde el analista debe inmiscuirse en los procesos de la 
empresa para detectar el porqué de las ventas bajas, las quejas de los usuarios o los 
empleados, la calidad del servicio, por citar algunos ejemplos. Esta es la fase en donde la 
empresa debe desplegar todas las metodologías que tenga a su alcance, así como las 
herramientas requeridas que junto a la posibilidad de análisis de sus colaboradores pueda 
ofrecer la mejor opción al cliente en la resolución de su problema. 
Bedía (2014), presidente del colegio de asesores de BusinesinFact, mencionó una frase 





para preservar el planeta, en 59 minutos definiría el problema y un minuto lo resolvería”. 
Con esta frase el científico premio Novel le dio importancia a la definición del problema 
pues mencionaba que muchas veces en la propia definición se encontraba la solución. La 
estimación correcta de los problemas los hace más fáciles de resolver reduciendo los costos 
en tiempo y recursos físicos y financieros. 
Cuando se piensa en un problema de una vez se asume que se trata de algo que está 
generando un obstáculo y por lo tanto, al no ser agradable hay que solucionar a través de una 
acción que mejore la situación y a su vez, provea de algún beneficio que retribuya esa acción.  
Es en base a esta última premisa que antes de acometer con un problema se necesita definir 
algunas situaciones que se pueden presentar como: 
- Si el problema tiene solución 
- Si existe, pero no hace diferencia que esté o no esté presente 
- Si son importantes para resolverlos 
- Si al resolverlos puedan generar otros daños mayores 
- Si vale la pena asumir los riesgos que genere su solución 
Cuando se realiza una consultoría se debe contemplar las siguientes partes:  
- El problema. Parte que el cliente quiere eliminar porque le genera conflicto en el 
desarrollo de su empresa. 
- Las causas del problema: Son las zonas críticas que están generando conflicto y por lo 
tanto se deben determinar las más influyentes. 
- El poder del cliente: Se debe conocer con que cuenta el cliente para resolver su 





- Recomendaciones de los directivos: Se debe tener presente las sugerencias que aporten 
los directivos sobre como desean se desenvuelvan los procesos en la erradicación del 
problema. Esto servirá para dar forma a las propuestas de la fase de soluciones. 
- Descripción detallada del proceso actual y de la situación que se desea establecer: De 
esta manera se podrán identificar los sectores que las diferencian y cuáles son las causas que 
las producen.  
En lo que respecta al problema, se deben conocer cuáles son sus partes principales: 
- Identidad: determinar y evidenciar la existencia del problema. 
- Magnitud: demostrando el nivel de afección del problema. 
- Ubicación: Se debe identificar en donde se encuentra el problema. 
- Tiempo: periodo que lleva afectando la empresa, frecuencia aparición, los momentos 
en que lo hace, entre otros 
- Afectados: directos e indirectos con este problema. 
- Empoderado: es aquel que tiene el poder de solucionarlo.  
Como se aprecia en la figura 23, para la elaboración del diagnóstico se necesita cumplir 
el siguiente proceso: 
- Estudio de la indagación, sugerimiento de las suposiciones y controversias importantes 
- resumen general de la situación 
- Tener claro los alcances, la información que se necesita y donde la encuentra 







Figura 24. Proceso de diagnóstico del problema. Fuente: Elaboración propia 2020. 
 
• Etapa III: Decidir soluciones y plan de acción. 
En esta etapa se deciden las soluciones que se pueden implementar y se elabora el plan 
de acción: 
- Establecer cuáles deben ser los criterios a ser tomados en cuenta para estudiar las 
alternativas que permitan plantear los objetivos que se esperan lograr.  
- Evaluar todas las alternativas que se presenten. 
- Decidir cuáles son las acciones a seguir y escoger las más convenientes teniendo en 
consideración cuales son los posibles riesgos y sus tiempos de ejecución, entre otros. 
- Establecer el Plan de acción a seguir, especificando los planes, las actividades a 
realizar, los tiempos de acción, recursos y presupuestos con que se cuenta, y especialmente, 





- Todo plan de acción debe ir acompañado de su respectivo proceso de apoyo como 
parte de sus estrategias, por cuanto los cambios no siempre son bien recibidos por los 
integrantes de la organización impidiendo el éxito de su desarrollo. 
 
Figura 25. Proceso de Plan de acción para buscar las soluciones al problema. Fuente: Elaboración propia 
• Etapa IV: Proceso de terminación. 
- Preparación: en este proceso se debe preparar a los colaboradores en los cambios de la 
cultura de la organización. Para que exista buena comunicación entre el personal se debe 
establecer quienes serán las personas encargadas de transmitir los cambios, quiénes deben 
recibirlas, qué se comunica y cuáles son las maneras más ideales de efectuarlas.  
En esta parte también se definen las nuevas tecnologías o se acondicionan las existentes, 
pero capacitando al personal en los nuevos cambios y manejo de los equipos. Además, se 
adecuan los mecanismos y grupo de soporte, y, por último, se establece el plan y métodos 





- Ejecución. En esta etapa se deben cumplir las acciones planteadas según lo estipulado 
en el plan y revisar los resultados. En caso de que no sean como lo esperado, se deben 
establecer los ajustes necesarios y entregar el informe de los resultados.  
Este es un proceso de mejora continua en donde cada vez se deben ir afinando los 
resultados hasta que se obtenga lo que el cliente pagó por obtener. No se debe olvidar que la 
perfección no se logra al 100% y siempre existirá algo que se deba perfeccionar, pero ya 
queda a juicio del cliente si continúa por su cuenta mejorando o desea seguir con el 
asesoramiento. 
- Mantenimiento y seguimiento. Luego de terminado el proceso anterior, la parte de 
mantenimiento solamente se aplica si el cliente asi lo especifica. Lo que se da es la asesoría  
si necesita responder algunas preguntas o despejar algunas dudas surgidas en el proceso. 
5.7 Tiempos del proceso de fabricación  
Existirán cinco elementos para cuantificar el desempeño (etapa 1 y etapa 2): estos 
elementos de evaluación de los consultores tienen como objeto buscar la satisfacción del 
consumidor y seguidamente enfocarse en su progreso individual; con esta metodología se 
busca conseguir el prestigio de la marca necesaria para adquirir más clientes 
Las etapas que llevarán a cabo los consultores para atender a los clientes, se describen en 






Figura 26. Proceso de terminación. Fuente: Elaboración propia 2020. 
 
Para poder establecer un diagnóstico, el consultor debe realizar una inspección minuciosa 
a toda la empresa para tener una amplia visión de todos sus rasgos estructurales, los procesos 
que se ejecutan, los empleados, la relación que hay entre ellos y los jefes.  
Por este motivo para poder hacer el levantamiento de la información se utilizarán 
herramientas como cuestionarios, entrevistas con el personal clave, observaciones directas 
de todo lo que el consultor ve y escucha, teniendo claro que todo sirve para levantar la 
información. 
Al establecer el cronograma de actividades se va dando forma al plan de trabajo del 
proyecto y a los plazos de entrega de cada proceso a diseñar para las alternativas de mejoras 
y que estos cumplan con sus objetivos en busca de la eficiencia. 
Para poder evaluar que los procesos cumplan con los objetivos se definen y proponen 







Figura 27. Proceso de elaboración del servicio. Fuente: Elaboración propia 2020. 
 
Por último, al completarse todo el proceso se implementa el sistema integrado y la 
empresa comienza a trabajar con los nuevos cambios, los cuales deberán pasar por un 
proceso de auditorías de verificación del cumplimiento de las actividades, para poder 
encontrar y corregir las fallas que se encuentren. Con el informe final se da la conformidad 
y cierre del proyecto de implementación. 
5.8 Gestión del Inventario  
Como toda empresa que se constituye para obtener una ganancia, debe existir un producto 
que pueda ser adquirido a un precio para luego ser vendido con un margen de ganancia, es 
decir, debe existir un inventario de productos y los proveedores de esos productos. El 
inventario de una empresa de servicios consultora de estrategias de negocios, tiene que ver 





5.8.1 Mejorar el posicionamiento de marca de las empresas. 
La marca es uno de los factores más determinantes en el en la implementación estratégica 
del mercadeo y una de las herramientas más importantes de cualquier empresa puesto que 
representa su supervivencia en el mercado a que se dedican.  Estas marcas finalmente están 
fijadas en el comportamiento de los consumidores actuales y potenciales (Marketingintel, 
s.f) 
Este posicionamiento es el resultante de la experiencia del cliente durante los distintos 
puntos de contacto durante todo el del proceso de interacción con la empresa.  Todo esto 
influye en el posicionamiento de Q.Bo Group, todo esto influye en el posicionamiento de 
Q.Bo Group, las expectativas en el uso, conversaciones, noticias, comunicaciones, 
propiciando un esquema de asociación positiva y percepciones tanto negativas como 
positivas.  La empresa igualmente genera fuertes lazos empáticas con los clientes. Entre la 
relación sea más estrecha, mayor será el posicionamiento de  Q.Bo en el mercado. 
Por este motivo, Q.bo Group ofrece el asesoramiento necesario para su crecimiento 
estratégico en el posicionamiento de la empresa y que pueda obtener una posición predilecta 
en la mente de los clientes mediante la concepción de experiencias notables a nivel funcional 
y emocional 
5.8.2 Identificación de los puntos críticos de los negocios. 
Identificar los puntos críticos en una empresa es una tarea ardua pero necesaria. El estudio 
del negocio como conducta influye de forma notable en la esfera de optimización operativa y 
en mejoría organizacional, enfocados en la asesoría para la identificación de elementos que 





transformación de los lineamientos, políticas, procedimientos, estructuras y sistemas 
informáticos. Los lineamientos focales de la interpretación del negocio toman en cuenta: 
- Estudio o análisis de la entidad tutelando su asesoramiento a los factores claves de éxito 
y en las necesidades primordiales del negocio. 
- Estudio de la orientación estratégica e individualización de las decisiones que facilitarán 
que el negocio solucione sus metas estratégicos. 
- Organización por nivel de importancia de los requerimientos críticos, definiendo planes 
de actuación. 
- Análisis y diseño de loa exigencias en todos sus detalles para que puedan ser 
efectuadas exitosamente por nuestro equipo de proyecto. 
- Información de los nuevos procesos estratégicos detallando las metodologías que 
afirmen una perspicacia compartida de las actividades y de cómo ejecutarlas. 
5.8.3 Mejoramiento de los procesos en las estrategias de marketing. 
Las empresas intentan indagar sobre los requerimientos y los deseos del consumidor, para 
desarrollar servicios con valor que los terminen satisfaciendo. Es cuando se produce el 
intercambio de dinero por servicio entre el cliente y la empresa 
Q.bo Group asesora a sus clientes brindándoles los pasos necesarios para mejorar los 
procesos de las estrategias de marketing del siguiente modo: 
- Comprender el mercado, los requerimientos y los deseos del consumidor. 
- Delinear una estrategia de mercadeo encaminada a las necesidades y deseos del 
consumidor. 
- Crear un plan de mercadeo con elevado valor agregado. 





- Cautivar importe de los consumidores, alcanzar beneficios y calidad a los usuarios. 
El marketing se conforma como un procedimiento de ejecución y planeación de las 
promociones, precios, conceptualizaciones, productos, servicios e ideas con el propósito de 
generar una retroalimentación que dé respuesta a las necesidades, propósitos y deseos de las 
organizaciones. 
. 
5.8.4 Generar y gestionar contenido en las redes de la empresa.  
La Social Media es un factor elemental para la estrategia de mercadeo online de una 
empresa, sobre todo en lo relativo a: 
- Generar contenido 
- Crear diseños 
- Tomar fotografías 
- Gestionar campañas publicitarias 
- Optimizar los resultados. 
5.8.5 Producción y creación de contenido audiovisual. 
Asesoramiento en el diseño de páginas web para:  
- Incrementar ventas a través de páginas web 
- Aumentar tráfico Web 
- Posicionar de Marca 
- Conseguir Leads para ofrecer productos 
 





Q.bo se encarga de promover los anuncios en redes sociales para que las campañas puedan 
conseguir los mejores resultados y abarquen la mayor cantidad de personas. La empresa se 
encarga de todo a través de la gestión de sus campañas desde la redacción hasta la 
optimización de los spots, el cálculo y el control mediante informes de rendimiento, por 
medio de: 
• Estrategia de campaña. 
• Creación de los anuncios. 
• Optimización empresas. 
• Segmentación de público. 
• Horarios de publicación. 
• Seguimiento continuo de la publicidad. 
5.8.7 Brindar soluciones a través de análisis globales y/o específicos de los problemas. 
De acuerdo al Diccionario de la Real Academia Española, el problema es: 
- Circunstancia que se busca esclarecer. 
- Dificultad que aun no tiene una clara solución. 
- Serie de circunstancias obstaculizan el alcance de un propósito. 
Los problemas generan diferentes interpretaciones, puesto que lo que para unos es visto 
como una adversidad u obstáculo, otros lo pueden considerar una oportunidad la cual hay 
que vencer para poder lograr seguir el camino.  Desde una perspectiva optimista se 
conforman como un reto a enfrentar al que debe dársele la bienvenida cuando surge ya que 






Las alternativas de solución a las problemáticas empresariales se conforman como los 
métodos, maneras y procesos utilizados en enfoques de proceso para dar solución a las distintas 
problemáticas que se presenten materializadas por medio del consecutivos pasos de solución 
óptima basado en el tipo de circunstancia propiciada. 
Para corregir un inconveniente hay que tener la destreza de identificarlo apropiadamente 
para señalar con objetividad y persuadir a los implicados y decisores, de su presencia, 
identificando las procedencias, efectos y el ofrecimiento de soluciones viables, creativas, pero 
admisibles para los personas y entidades involucradas. 
En este sentido, Q.bo Groups, advierte en los problemas de las empresas su oportunidad 
de generar soluciones, a través de los productos que tiene para ofrecer y en la medida que 
los gerentes y directivos cuenten con nutridas formas e instrucciones que aprueben 
solucionar los problemas con el menor costo posible, y en el menor lapso, acrecentarán las 
firmas de servicios eficientes y eficaces. 
5.8.8 Viabilidad de proyectos 
Estrechamente relacionado al anterior servicio se encuentra el de la viabilidad, que se 
encarga de analizar si un proyecto de lanzamiento de un nuevo negocio corre riesgos o tiene 
posibilidades de éxito.   
Es un medio común en el contexto de consultoría y en este aspecto donde casi todas las 
cosas se están solicitando a través del internet, esto sería otra de ellas. 
5.8.9 Consultor en E-commerce 
Dentro de estos proyectos mencionados en el punto anterior se encuentra el de E-





como con el marketing, con la web, los trabajadores o la atención al cliente, es decir, puede 
que por sí solo no traiga mucho beneficio, pero es un medio para darse a conocer. 
5.8.10 Capacitaciones 
Con ella se busca brindar las preparaciones que los trabajadores de las empresas necesitan 
sobre el manejo de los sistemas web, sobre las redes, o sobre el uso de las herramientas para 
posicionar la marca. 
5.9 Gestión de Proveedores 
Con la idea de satisfacer los requerimientos de los clientes, toda empresa dispone de un 
elemento clave conformado en su cadena de producción. Si existen fallos en la provisión de 
servicios o productos que cuenten con los requerimientos específicos como descripción 
técnica, cantidad, periodo de entrega, disminuyendo los inconvenientes manifestado por el 
consumidor. 
Como describe la figura 26, una empresa está ubicada en un entorno al cual pertenecen 
sus proveedores, conformando una cadena de suministros que se extiende hasta el 
consumidor final. Las compras de productos y/o servicios afectan de algún modo la calidad 
final de la mayoría de firmas. 
Los principales proveedores de la empresa Q.bo Group serán los profesionales que tengan 
práctica en cadena de suministro ya sean pequeños emprendimientos o la pequeña y mediana 
industria (MYPES).  Igualmente, gracias al despliegue de tecnología y al hecho de que cada 
vez existe más complejidad en el uso de las redes, otro de los proveedores de clientes son 
los programadores y diseñadores web que puedan desarrollar la plataforma en web. 
Ahora bien, siendo la norma ISO 9001el requisito indispensable para las compras de 





La Normativa ISO 9001 está adecuada aplicarse en cualquier tipo de organización que 
pretenda optimizar la gestión y funcionamiento indistintamente del sector o tamaño. La 
norma ISO 9001 presenta marcadas diferencias en torno a la calidad que rige el 
funcionamiento a nivel mundial, actualmente es utilizada por más de 750,00 organizaciones 
ubicadas y distribuidas en 161 países determinando lineamientos tanto para el sistema de 
calidad de gestión, así como para el sistema general de gestión (p.6). 
 
  
Figura 29. Entorno empresarial al cual pertenecen los proveedores. Fuente: Elaboración propia 2020. 
 
Ahora bien, siendo la norma ISO 9001el requisito indispensable para las compras de 
productos tangibles o servicios, Ibérico (2020) refiere que:  
La Normativa ISO 9001 está adecuada aplicarse en cualquier tipo de organización que 
pretenda optimizar la gestión y funcionamiento indistintamente del sector o tamaño. La 
norma ISO 9001 presenta marcadas diferencias en torno a la calidad que rige el 
funcionamiento a nivel mundial, actualmente es utilizada por más de 750,00 organizaciones 
ubicadas y distribuidas en 161 países determinando lineamientos tanto para el sistema de 





Según lo referido en el párrafo anterior, para la adecuada gestión de compras es muy 
importante el proceso de evaluación de proveedores, el cual debería tener en cuenta aspectos 
tales como: 
- - Práctica acorde 
- Cumplimiento de los distribuidores comparándola con competidores 
- Lineamientos de precio, emisión y calidad del producto y respuesta frente a los problemas 
- Potencial de brindar el servicio solicitado bajo lineamientos ofrecidos.  
- Valoración económica que asegure la posibilidad de proveer en el ciclo de abastecimiento 
- Respuesta del distribuidor a aclaraciones, solicitudes de cálculos y de ofertas 
- Obediencia de los requerimientos legales y reglamentarios pertinentes 
Es importante mencionar, que no toda la responsabilidad de entregar un buen producto 
recae solamente en el proveedor del servicio, puesto que la orientación de la empresa, en 
este caso Q.bo Groups, es responsable del funcionamiento de su empresa y debe tener las 
acciones necesarias para mantener el adecuado desempeño de la organización en el caso de 
que falle el proveedor. 
Por ello, la empresa debe realizar evaluaciones del desempeño de sus proveedores para 
mantener la calidad de sus productos entregados, como, por ejemplo: 
- Análisis de los Plazos de Entregas: Es preponderante que el cliente se sienta satisfecho 
del producto entregado y para eso, una de las características del producto es que esté 
disponible en el momento acordado, ni antes ni después. 
- Cumplimiento de estándares de explicaciones técnicas: Todo lo que se prometa en un 
contrato se debe cumplir y a su vez, comprobado de que funciona de la manera como el 





- Calidad del Servicio que presta: Mantener al cliente satisfecho con el trato y la 
disponibilidad, es una de las razones por la cual el cliente recomendara los servicios de la 
empresa. 
- Confiabilidad: el proveedor debe demostrar siempre que lo suministrado es confiable 
con pruebas repetidas. 
Es importante mencionar que aunque se haya realizado una evaluación al proveedor, estas 
deben hacerse periódicamente para garantizar que éstos continúan cumpliendo con los 
requisitos establecidos y que mejoran de acuerdo con las expectativas de la organización. 
5.10 Gestión de Calidad 
Soria (2016) referenciado a la existencia de medios administrativos que propician la 
planeación e implementación orientada a las oportunidades de perfeccionamiento de la 
organización, conocida como el sistema de gestión de calidad. Según Soria (2016): 
La búsqueda del servicio de consultoría se genera ante los requerimientos de las 
organizaciones de adecuarse a los contextos competitivo generados por la globalización 
tecnológica y económica, el cual requiere de una constante mejora de los procedimientos y 
lineamientos de optimización de resultados, garantizando a su vez el ingreso a nuevos 
segmentos de mercado y perdurando en el mercado que se encuentra actualmente. (p.3). 
Con este planteamiento la autora refiere que, debido a la globalización, las empresas 
deben estar todo el tiempo buscando la excelencia para poder permanecer en el mercado. En 
este sentido, para cuantificar y analizar la calidad en la asesoría, Q.bo Groups considera 
necesario tomar en cuenta indicadores cualitativos y cuantitativos, como son:  
- Cumplimiento de todos los objetivos descritos por empresa para realizar la asesoría. 





- Resultados numéricos del trabajo realizado. 
- Haber cumplido con el tiempo estipulado y la metodología.  
- Medir la complacencia del consumidor y su conceptualización de las labores 
realizadas. 
- Diferencias entre los estándares establecidos y los entregables 
Ibérico (2020) refiere que “la herramienta útil para diagnosticar la situación del Sistema 
de Gestión de calidad de una empresa es la Norma ISO 9001: 2008, la cual se enfoca en los 
procesos, su interacción y estableciendo los criterios y métodos que garanticen su eficaz 
operación y control.” Pero en realidad es en la “ISO 9001:2015” donde se muestran 
transformaciones importantes para los sistemas de gestión de la calidad: 
• Se hace notoria la continuidad del área de servicios y su necesidad específica sobre la 
adecuada administración de la calidad. 
• Se establece un propósito unificador con otros métodos de gestión para disminuir los 
solapamientos o duplicidad. 
• Se consideran las ideas y gustos de segmentos y consumidores de la empresa. 
• Se estiman tales intereses en un entorno integral y no de forma aislada. 
• Se establecen parámetros para la documentación con mayor flexibilidad. 
• Sé considera un método direccional sustentado en procedimiento armonizándolos con 
las ideas sobre el riesgo como motor de optimización. 
Por lo tanto, la nueva ISO 9001 2015 permitirá involucrar un mayor nivel organizativo 
pues se orienta a incrementar la confianza sobre los SGC, desterrando definitivamente la 
concepción falsa compuesta por un notable cantidad de papeleo redundante. 
En tal sentido, se convierte en un aporte de gran importancia la revisión de la normativa 





manejar el ambiente organizacional y el rol que deben cumplir los interesados en el manejo 
de los requerimientos. 
Por lo tanto, la normativa ISO 9001: 2015 propicia el incremento del valor de la entidad 
y se orienta a incrementar la confianza de distintos sistemas de gestión de calidad para 
erradicar definitivamente las equivocas ideas de que se conforma por un papeleo innecesario. 
 
 
Figura 30. ISO 9001:2015 Contexto de la Organización de Q.bo Group. Fuente: Elaboración propia 2020. 
5.11 Cadena de Abastecimiento  
Según señala Vivanco (2014), se considera cadena de abastecimiento al grupo de 
actividades que se repiten muchas veces hasta lograr que la materia prima se convierta en 
productos terminados y se añada valor para el consumidor (p.7). 
Cómo se observa en el punto anterior, todos los procesos se encuentran conectados entre 
sí y una disparidad ocurrida en la cadena de abastecimiento representará gastos que costará 
recuperar a corto plazo. Representando para la organización un cambio en el servicio, que 





descontinuará a otro, y por perdiéndose la calidad del servicio. Si esto sucede se pierde el 
interés por el producto solicitado ocasionando que sea fácilmente reemplazado por la 
competencia. 
Vivanco (2014) explica la gran relevancia que tiene la cadena de abastecimiento por 
cuanto la logística se basa en conformar un número valorativo para los proveedores y clientes 
de la organización, así como para los accionistas de esta. El valor en la cadena logística está 
expresada básicamente en cuanto a lugar y tiempo. Los servicios y productos no tienen un 
valor establecido sino cuando ya son del cliente basándose en el donde y cuando ellos 
necesiten utilizarlos  
Así como dice el libro de Porter (1987, citado por Camargo, 2015) los beneficios 
competitivos marcan la disparidad entre el fracaso o el éxito de la empresa, por medio de 
ella se determina un posicionamiento sostenible y provechoso. De igual forma, toma en 
cuenta que el medio básico para determinar las ventajas de otras organizaciones haciendo 
que ésta prevalezca sobre otra es la cadena de valor que realizó una división en las 
actividades que desempeñan como producción, diseño, distribución del producto y 
mercadotecnia. 
Las organizaciones requieren enfatizar los procesos para la fidelización de los 
consumidores considerando el conjunto de competidores que están activos en el mercado, 
así como la mejora de la rentabilidad a través de alcanzar los propósitos que están en la 
cadena de suministro. Es decir para lograr los objetivos empresariales se debe ser rentable y 







Figura 31. Elementos del Abastecimiento Estratégico dentro de la organización. Fuente: Elaboración propia 
2020. 
Las empresas deben hacer un especial énfasis en la fidelización de los clientes, tomando 
en consideración a la cantidad de competidores se ubican en la actualidad en el mercado. En 
una segunda instancia la organización alcanzará la productividad y rentabilidad esperada 
como resultado del alcance de otros propósitos inherentes a la cadena de suministros, por lo 
tanto para lograr ese propósito la organización debe ser rentable y eficiente en todas las 















PLAN DE RECURSOS HUMANOS 
 
Lo más valioso e transcendental que tiene una organización no son sus activos, sino su 
recurso humano, pues de él depende que una empresa funcione o se vaya a la quiebra nada 
más empezar. En lo que respecta a una empresa de asesoría esto es mucho más importante 
puesto que el producto que ofrece, proviene de la capacidad de su personal para resolver los 
problemas que afrontan sus clientes. 
Por esta razón antes de contratar personal o de ocupar algún puesto en específico se debe 
conocer cuál es el perfil idóneo de cada uno de sus integrantes, desde el Gerente hasta el 
consultor Junior deben reunir unas características que logren hacer de la empresa un lugar 
donde los empresarios depositen su confianza. 
En tiempos actuales la pandemia del COVID-19 obliga a la empresa a adecuarse ante los 
riesgos de contagios, por lo cual es menester cuidar del equipo de colaboradores, 
manteniéndolos bien informados y conscientes de la situación de igual manera se deben 
estrechar los canales de comunicación con los accionistas para de esta forma asegurar el 
flujo comunicacional entre las partes.  
En este sentido, es muy importante desarrollar los mecanismos necesarios para mantener 
la moral del equipo en alto con una comunicación eficaz en caso de que la empresa recurra 
al teletrabajo, por lo cual se debe tomar en consideración el tiempo disponible para que los 
colaboradores se capaciten constantemente de forma online. 
Consultora Q. Bo Group por ser una empresa nueva deberá ajustar su plantilla de 
colaboradores a los retos que representa el COVID-19 en el Perú, por lo tanto, la empresa 





de esta forma evitar una disminución de ventas, para lo cual se tomarán en consideración la 
explotación de las bondades que brinden la tecnología mediante el uso de herramientas como 
WhatsApp, Zoom, Microsoft Team, etc. 
Referente al trabajo presencial la empresa contara con los mecanismos idóneos para 
acatar las medidas de bioseguridad recomendadas por la Organización Mundial de la Salud 
y el “Plan para la vigilancia, prevención y control de riesgo de COVID-19 en el trabajo” y 
registro en el “SISCOVID Empresas” establecido por el Gobierno peruano para el control, 
supervisión de las empresas prestadoras de servicios no esenciales.  
6.1. Estructura Organizacional 
La empresa cuenta con 2 personas que son a la vez, los socios de la empresa a constituirse: 
el Gerente General y el Jefe Comercial que son personal clave en la dirección y gestión. 
 
Figura 32. Estructura Organizativa de Q.bo Groups. Fuente: Elaboración propia 2020. 
 
Además de ellos, se cuenta con personal contratado de acuerdo a los proyectos que se 
vayan presentando y para eso contara con una cartera de asesores que ya han sido 
entrevistados. Este personal trabajara por un monto de contrato fijado más un bono por cada 





6.2. Perfil de los Puestos 
De acuerdo a los estándares requeridos para el desempeño de los puestos en esta empresa, 
se utilizarán unos modelos por cada competencia con el propósito de establecer si el personal 
a contratar cumple con los objetivos de la organización, tanto en sus funciones como en las 
competencias a cumplir. 
6.2.1. Gerente General 
Tabla 9 




Es la cualidad presentada por el individuo para interpretar y valorar 
los datos que existen sobre un determinado tema intentando 
corroborar y verificar los datos alcanzando una idea basada en ello, 
ignorando además los elementos externos que disminuyan la 
veracidad de la información (Castillero, s.f). 
 
Comunicación vigorosa La comunicación es la manera de transmitir un conjunto de datos 
convirtiéndose en un puente, utilizado para alcanzar una labor 
vigorosa y eficiente, disminuyendo los conflictos o confusiones que 




Para alcanzar el éxito empresarial es necesario tener en cuenta la idea 
de la organización y conocer el entorno de la misma. De igual forma 
un conocimiento minucioso del negocio no sólo se requiere para ser 
un buen gerente, sino también la actitud experiencia y astucia para 
manejar la organización dentro del mercado en el que se desenvuelve 
(Mundo empresarial, 2009) 
 
Formación de 
personas a su cargo 
Forma y desarrolla colaboradores dentro de lo que piensa Q-group a 
partir  de un apropiado s análisis de las necesidades de la organización 




Es la capacidad de aportar  y crear soluciones para los retos que 
enfrenta más allá de las formas fáciles de resolución , promueve ideas 
innovadoras , posee visión a largo plazo 






6.2.2 Jefe Comercial 
Tabla 10 
Características del Jefe Comercial de Consultora Q.Bo Group. 
COMPETENCIAS DESCRIPCIÓN 
Análisis de problemas Reconocimiento de información significativa, buscar y coordinar la 
obtención de datos relevantes; Identificar y comunicar los problemas, 
diagnosticar las causas de los mismos 
Análisis Funcional Seleccionar las mejores alternativas y desarrollar especificaciones 
detalladas que resuelven e integran aspectos tecnológicos y del negocio. 
Diseñar especificaciones claras que cumplen con los requerimientos del 
negocio del cliente. Actuar efectivamente como nexo entre el usuario y el 
equipo de tecnología del proyecto 
Capacidad de negociación Para alcanzar el éxito empresarial es necesario tener en cuenta la idea de 
la organización y conocer el entorno de la misma. De igual forma un 
conocimiento minucioso del negocio no sólo se requiere para ser un buen 
gerente, sino también la actitud experiencia y astucia para manejar la 
organización dentro del mercado en el que se desenvuelve (Mundo 
empresarial, 2009) 
Autocontrol Capacidad de ejercer dominio sobre sí mismo en sus sentimientos y 
acciones 
Innovación y Creatividad Es la capacidad de aportar y crear soluciones para los retos que enfrenta 
más allá de las formas fáciles de resolución, promueve ideas innovadoras, 
posee visión a largo plazo. 






6.2.3. Consultor Líder 
Tabla 11 
Características del Jefe Comercial de ConsultoríaQ.Bo Group. 
COMPETENCIAS DESCRIPCIÓN 
Sinergia de equipos Una de sus principales competencias es la de integrar a los consultores 
que trabajaran para la empresa por contrato de manera que pueda existir 
un clima de sinergia en toda la empresa, para que se pueda fluir la 
productividad y la eficacia 
Relaciones excelentes con 
el cliente 
 
Debe crear una relación de valor que redunde en la satisfacción del 
cliente y la orientación al logro de todos los objetivos 
Compromiso organizacional Garantizar al cliente el máximo compromiso para el logro de sus 
objetivos, asumiéndolos como propios 
Innovación organizacional Construir una estrategia que va más allá de los estándares propuestos, es 
decir. Debe crear propuestas novedosas 
Orientación hacia el cliente 
y el resultado 
En vista que la empresa se adapta a las necesidades de los diferentes 
clientes, creando “soluciones a su medida”, el asesor debe analizar y 
comprender las necesidades del cliente. Su intervención puede resultar 
en un fortalecimiento significativo para la empresa 
Liderazgo Debe tener la capacidad de manejar un grupo der asesores que no forman 
parte de la compañía sino como asesores externos, para lograr que 
generen resultados e ingresos. 
Relacionamiento 
estratégico 
Crear relaciones de trabajo y de confianza con el cliente. 
Sensibilidad interpersonal Vincularse con el cliente de una manera emocional y ser responsable 
frente a sus necesidades 
Flexibilidad Tener la capacidad de adaptarse frente a las situaciones que se presentan 
en la vida cotidiana. 
Generación de 
oportunidades, 
Crear las oportunidades con los clientes para mejorar el negocio, los 
servicios y los ingresos. 






6.2.4. Expertos por contrato 
Establecer el perfil de un experto por contrato no resulta nada fácil, toda vez que los 
expertos que pueden ser solicitados por la empresa van desde expertos en redes, en 
marketing, posicionamiento de marca, asesores de proyectos, entre otros, los cuales como 
van a ser contratados todo dependerá del tipo de contrato que se realice y para lo cual es 
contratado.  
Lo que se tiene que tener muy en cuenta es como se debe realizar la gestión de contratos, 
pues se hace necesario controlar y valorar todos los elementos que conforman la 
implementación y diseño del contrato. Tales documentos intervienen sustancialmente en la 
rentabilidad de la organización estableciendo sólidos cimientos en los nexos entre 
organizaciones. Es recomendable en este sentido, derivar a un agente encargado en gestión 
de contratos para que ayude en la mejora de los procesos de contratación. Igualmente, en la 
red existen muchas páginas donde se encuentran los VC de expertos freelancer.  
Luego de contratado, pasaran a ser supervisados por el consultor líder, pues él es el 
encargado de velar por todos los proyectos que la empresa esté ejecutando. 
Los expertos por contratos de la Consultora Q.Bo Group, estarán dirigidos según su 
especialidad y función dentro de la empresa, es importante destacar que dentro de esta 
clasificación se encuentran contemplados los Asesores Junior y Sénior, y todo el personal 
que le dará soporte a la estructura tecnológica (Programadores, Personal HelpDesk, Web 
Master, asesores en transformación digital, administradores de bases de datos) y el analista 
contable que a pesar de no formar parte de la plantilla de colaboradores rutinarios será de 
importante empleo en relación a la capacidad administrativa de la empresa. 
Los expertos por contrato constituyen un activo valioso dentro de la organización por lo 





designará sus áreas de trabajo, responsabilidades y limitaciones dentro de la empresa a su 
vez será un supervisor indirecto de los mismos en lo referente a cantidad y calidad de trabajo 
y eficiencia y eficacia en el cumplimiento de las metas asignadas.  
6.3. Manual de Organización y Funciones (MOF) 
El Manual de Organización y Funciones (MOF) es un manuscrito normativo y técnico 
que orienta la gestión institucional dónde es descrita y determinada las funciones básicas y 
específicas tanto de dependencia, coordinación y autoridad, así como los requerimientos de 
puestos laborales o cargos (Minsa, s.f., p.245). 
Su utilidad es la de determinar las competencias específicas de los miembros de una 
empresa orientado a la consecución de los objetivos de cada dependencia, así como las 
compromisos y deberes.  






Figura 33. Funciones y responsabilidades del Gerente General de Q.Bo Group. Fuente: Elaboración propia 
2020. 
6.3.2. Jefe Comercial 
 
Figura 34. Funciones y responsabilidades del Jefe Comercial de Q.Bo Group. Fuente: Elaboración propia 2020. 







Figura 35. Funciones y responsabilidades del Consultor Líder de Q.Bo Group. Fuente: Elaboración propia 
2020. 
6.3.4. Expertos por contrato 
 
Figura 36. Funciones y responsabilidades de los expertos por contrato de Q.Bo Group. Fuente: Elaboración 
propia 2020. 
En este punto se detalla lo que vienen a significar las obligaciones de los expertos en 
consultores por contrato. Según el Banco Internacional de Reconstrucción y Fomento y el 
Banco Mundial (2011), definen al contrato por una suma global de la siguiente manera. 
“Es una modalidad de contrato utilizado básicamente en donde se establecen la duración 
y alcance de los servicios, además del producto que deben entregar los consultores los cuales 
debes estar especificados claramente. Es utilizado de forma general para investigaciones de 
factibilidad y planificación de carácter ambiental, así como los sistemas de proceso de datos 
y similares”. (p.32) 
6.4. Procesos de Reclutamiento, Selección y Contratación 
El procedimiento de evaluación y elección de personal es una serie de pasos que la 





aptos para cada puesto de trabajo. Tomando en cuenta que los puestos de Gerente General y 
Jefe comercial, lo desempeñan los socios de la empresa, se establece el procedimiento de 
reclutamiento para los consultores. En este sentido, dentro de Q.bo Groups el proceso de 
reclutamiento para consultores se realizará por medio de universidades, redes, 
organizaciones, escuela, networking, compañeros, negocios y empresas que busquen la 
optimización y progreso de la de las organizaciones.  
Para la evaluación, es necesario aplicar los siguientes métodos:  
- Entrevistas preliminares 
- Test de conocimiento 
- Test psicológicos 
- Entrevistas finales. 
Al realizar la evaluación a los postulantes que se deberá seleccionar el que alcanzó un 
mejor desempeño sobre las entrevistas y test realizados, considerando escoger al postulante 
más apto para cumplir las funciones que determinan el cargo. Las técnicas para la selección 
por lo general son: la interpretación del currículum vitae, periodo de pruebas, entrevistas, 
referencias, entre otros. Para ello será necesario contar con el apoyo de los servicios de 
recursos humanos al escoger el candidato que cumpla con los parámetros establecidos se 
firmará el contrato en donde se indica las funciones a realizar el cargo el sueldo el horario 
laboral además de otros elementos necesarios por aclarar. 
  
 





6.5. Inducción, Capacitación y Evaluación 
La inducción es un proceso de capacitación y guiatura planificado por el encargado 
inmediato posteriormente cuando se cree el departamento de Recursos Humanos el 
encargado de la inducción deberá realizar algunas acciones competentes de esta área. 
Capacitación: Al tener seleccionado al personal que ingresará a las filas de la organización 
se debe procurar un proceso de adaptación rápido a la organización enseñándole las labores 
a realizar de forma correcta en el cargo que ejercerá. 
Evaluación: al contratar a un líder consultor se establecerán sus acciones enseñándole la 
labor a cumplir y monitoreando la ejecución de las mismas en la primera fase de su labor a 
través de indicadores ya establecido. Los indicadores de evaluación a los contratados tienen 
como propósito principal centrarse en satisfacer al cliente y en alcanzar el desarrollo personal 
del contratado, con ello se busca mejorar la reputación y referencia para lograr un mayor 
número de cliente. Los indicadores a considerar se muestran en el cuadro siguiente. 
Tabla 12 
Inducción, Capacitación y Evaluación de Q.Bo Group 
TIPO OBJETIVOS DESCRIPCIÓN Peso 
Financiero Conseguir las ganancias metas 
para recapitalizar y poseer 
clientes fieles, para mantener 
proyectos periódicos 
Ventas propias: cantidad de propósitos y  
ganancias facturadas.  
Ventas generales: cantidad de ventas de 
las organizaciones. 
15% 
Operativas Cumplimiento de los periodos 
pactados y calidad 
garantizada  
Dimensión de calidad propuesta: 
observancia de periodos establecidos, 
métodos usados. 
20% 
Compradores Alcanzar satisfacer los 
requerimientos de los clientes  
Satisfacción del consumidos dando fiel 
cumplimiento de los propósitos pactados. 
40% 
Colaboradores Optimizar las habilidades 
técnicas y las blandas. 








6.6 Motivación y Desarrollo 
Motivación. Además de la valoración se requieren crear concursos e incentivos que 
busquen la optimización e innovación. Un ejemplo claro puede ser el proponer ideas y 
métodos nuevos para el cumplimiento de los objetivos. Para tal valoración se deben 
considerar los aportes de los colaboradores con quienes se ejecutaron el plan y los que están 
dentro de la oficina. Con estos aportes el jefe consultor realizará una valoración final, la cual 
permitirá establecer pagos y acentos por cumplimiento. 
En lo que respecta al desarrollo, el desarrollo de las personas que trabajen en Q.bo se 
llevara a cabo mediante: 
✓ Habilidades cognitivas: por medio de las diferentes herramientas como lo son las 
capacitaciones externas e internas, los fundamentos internos de los consultores, los cuales 
participarán en el mismo sitio de trabajo ampliando así su conocimiento y habilidades.  
✓ Desarrollo de competencias: Este tipo de actividad busca optimizar las destrezas y 
pericias, por medio del adiestramiento, la praxis y entrenamiento. 
6.7 Remuneraciones y Compensaciones 
6.7.1. Remuneraciones 
Los lineamientos indicados para establecer la remuneración del personal se establecer en los 
siguientes artículos normativos:  
Artículo 19 y 20 del Decreto Legislativo 650, Ley de Compensaciones por Tiempo de 
Servicios.  
“La forma de remuneración en el Perú se otorgan de acuerdo a los lineamientos y 





remunerativa así como el establecimiento de beneficios de forma general, 
determinados en la legislación laboral entre las que destacan vacaciones, asignación 
familiar, gratificación legal y utilidades y en distintos caso bonos de resultado y 
productividad”. (LCTS, 1991) 
Además, la empresa Q.bo Group estará encargada en un aspecto de seguridad basándose 
en la Ley de Seguridad y Salud Laboral, otorgándole al colaborador un programa anual y 
reglamentos de SGSST mapa de riesgo programa de actividades, entre otros. No se tomarán 
en cuenta las remuneraciones en los siguientes casos: 
1. Remuneraciones entre otras cancelaciones percibidas por el trabajador de forma 
ocasional que se aceptan en procesos de mediación o conciliatorios determinados por 
los lineamientos de la autoridad de trabajo, incluyendo especificación a las 
bonificaciones por la culminación de pliego. 
2. Otras maneras de inclusión en las ganancias empresariales.  
3. El valor o costo de las formas de trabajo. 
4. Canasta navideña o bono similares. 
5. Asignaciones por matrimonio cumpleaños o traslado. 
6.7.2 Compensaciones.  
Se entiende como compensación, la subvención recibida por los colaboradores por la labor 
cumplida. “Es el aspecto que propicia a la organización el mantener y atraer el capital humano 
requerido para su funcionamiento la compensación debe satisfacer las necesidades de está tu material 
y seguridad del empleado” (La Prensa, 2014) 






Cancelación total: “pago por proyecto + bono por desempeño + reparto de utilidades + 






Plan de operaciones de Q.bo Group 
ÁREAS DE OPERACIONES AMPLIACIÓN ESTRATEGIA / TÁCTICA 
Creación de productos o 
servicios 
El portafolio de servicios se conformará por la asesoría en generación de proyectos, 
posicionamiento de marca, generación de contenido en las redes, de páginas web y de 
contenido audiovisual. 
Cada organización requiere de un servicio o producto especial, para ello se establecerán 
soluciones especiales, viables y prácticas de acuerdo a los recursos de los consumidores, con 
un enfoque especial en la aplicación de la marca y optimización de las habilidades, brindando 
un producto o servicio puntual y de calidad cercano al cliente, en un contexto agradable y 
cordial en todos los procesos de ejecución. 
● Establecer el portafolio de productos 
● Realizar la segmentación de clientes en el 
pequeño y mediano emprendedor y 
startups, al cual se le darán soluciones de 
impacto y el apoyo para implementarlas. 
● Dimensionar inicialmente la atención 
geográfica en el área metropolitana de Lima, 
con alto nivel de tecnología 
● Integración vertical con sub contratación 
de los servicios 
Diseño de procesos y 
planificación de la 
capacidad 
Que procesos, equipos y tecnología son necesarios para obtener los productos / servicios 
La gestión de operaciones y de procesos se llevara a cabo mediante la planificación y control 
del proceso operacional, de la optimización de la cadena de suministro, fabricación y 
comercialización, para lograr la disminución de costos, mejora de la calidad y de los tiempos 
de entrega. 
La obtención de los productos es a través de los equipos de computación y herramientas 
para diseños y presentaciones, pero el principal recurso es el equipo humano que cuenta con 
los conocimientos necesarios para prestar el servicio. 
● Ser una organización pujante 
● Líder en la implantación de estrategias de 
marketing 
● Ofrecer una excelente calidad de servicio 
● Rentabilidad del negocio 
● Posicionamiento en el mercado 
Gestión de la calidad 
Al ser una empresa pequeña de estructura horizontal, los responsables de lograr la calidad 
son todos, desde el gerente general, al jefe comercial y el consultor líder. 
La calidad deseada considera indicadores cuantitativos y cualitativos como: cumplimiento de 
los objetivos, mejoras significativas, Resultados numéricos del trabajo realizado, 
Los sistemas de certificación de calidad son las 





cumplimiento de tiempos, satisfacción del cliente y diferenciación de estándares anteriores 
con los obtenidos. 
Localización 
Las oficinas de la empresa se situarán en la provincia de Lima, a través del alquiler de oficinas 
de tipo coworking , en base a los siguientes criterios: 
● Proximidad del mercado a que se dirige 
● Proximidad de centros universitarios de donde obtiene expertos en los servicios que 
ofrece 
● Disponibilidad de mano de obra adecuada 
● Ayudas fiscales, económicas, formativas o de asesoramiento 
● Calidad de vida existente en la capital 
A través de los canales de venta: Voz a voz, e-
mailing, redes sociales, teléfono, visitas 
personalizadas. 
Diseño de la 
Organización /Layout 
La organización está liderada por un Gerente general, seguida de un Jefe comercial. Sistema Integrado de Gestión (SIG) 
RR. HH. y diseño de 
trabajo 
Entorno adecuado de trabajo. Productividad. Para el proceso de reclutamiento se hace una 
selección de los candidatos antes de contratar el personal. 
Invitación de personas por distintos medios. 
Conversaciones de la junta directiva  
Realizar un estudio psicolaboral. 
Gestión de 
aprovisionamientos. 
Cadena de suministro. 
Los proveedores de capacidades en los servicios a ofrecer se obtendrán mediante entrevistas 
y pruebas de desempeño profesional. 
Proveedor de espacio de trabajo Coworking 
Proveedor de línea corporativa 
Proveedor de Software: Microsoft – Office 
Proveedor de laptops 
Proveedor de internet 
Para reclutar consultores se utilizan medios 





Dominio y Hosting 
Gestión de inventarios 
Un dispositivo móvil electrónico para consultores ador portátil para cada miembro de la 
consultora que realice trabajo de campo. 
Un computador para los miembros de oficina 
1 linotipista multifuncional 
Elementos de Red 
Software informáticos. 
T 
Planificación de la 
Capacidad 
Planificación de CP, intermedia y de proyectos. T 
Gestión de 
mantenimiento. 
Reactivo, Preventivo y Predictivo, Operacional y TPM. T 








De acuerdo con lo señalado por Perdomo (1998), el financiamiento es “el alcance de recursos 
bien sea de aspecto externo o interno y en un periodo de plazo corto, mediano o largo necesario 
para la operatividad eficiente y normal de la entidad privada social mixta o pública”. Se debe 
recalcar que para las empresas se hace difícil lograr un financiamiento, para lo que se hace 
necesario mejorar el capital laboral para realizar ampliaciones, mantenimientos y renovaciones 
de la maquinaria o para mejorar las ventas que lleva a cabo a crédito. En la actualidad se 
plantean transformaciones estructurales en los modelos económicos, los cuales buscan mejorar 
el nivel de bienestar socioeconómico, basándose en el nexo de las acciones industriales 
comerciales y de servicios que se ejecutan. Es decir que lograr el financiamiento es la base 
sobre la que reposan los recursos de las organizaciones para lograr un progreso adecuado de 
sus operaciones. 
De acuerdo con el informe GEM (Global Entrepreneurship Monitor), la rentabilidad es la 
principal causa de cierre de las empresas, seguida del financiamiento, por lo que antes de poner 
en marcha un emprendimiento es necesario hacer un análisis de los estados financiero y conocer 
las principales herramientas que pueden anticipar los peligros que corre la empresa en cuanto a 
su viabilidad con el fin de tomar decisiones estratégicas. 
En la figura 38 se detalla el procedimiento a seguir para realizar el análisis de viabilidad 
económica de un proyecto a emprender, para determinar e identificar el origen de los riesgos 
de liquidez tomando en cuenta las operaciones internas, las operaciones realizadas por los 







Figura 38. Análisis de viabilidad económica de un proyecto. Fuente: Elaboración propia 2021 
 
7.1 Inversión y Fuentes de Financiamiento.  
7.1.1 Inversión 
Según Pedregal (s/f), Invertir es considerado un sacrificio de algo que se tiene a la mano por 
lograr una esperanza adquirida para el soporte de la empresa en la que se invierte. El adquirir 
una acción de una compañía determinada se conforma como renunciar a un consumo que se 
tiene actualmente con el propósito de obtener dividendos de tal inversión”. 
En primer lugar, se parte de hacer un estudio del monto necesario para dar apertura a la 
empresa de Consultora Q. Bo Group. Como se muestra en la tabla 14, la inversión dio como 
resultado la suma de noventa y un mil, seiscientos cincuenta y un soles, (S/ 91.651) destinados 
a la puesta en funcionamiento de sus operaciones y la gestión de la plataforma web incluyendo 
la estructura informática de soporte a la misma. Se incluye también los honorarios para el 






Inversión inicial Consultora Q.Bo Group 
Costo de Inversión Q.bo Group    
 
Inversión 
Inicial IGV Valor Venta 
Remuneración de Personal S/.0,00 S/.0,00 S/.0,00 
Diseño y campañas de Mkt Digital -S/.3.720,00 -S/.669,60 -S/.3.050,40 
Diseño, Desarrollo del Sistema -S/.44.500,00 -S/.8.010,00 -S/.36.490,00 
Infraestructura Tecnológica -S/.11.211,00 -S/.2.017,98 -S/.9.193,02 
Diseño y Desarrollo del sitio Web -S/.25.000,00 -S/.4.500,00 -S/.20.500,00 
Servicio de fuerza de ventas -S/.7.220,00   
Total Costo de Inversión -S/.91.651,00 
-
S/.15.197,58 -S/.69.233,42 
Fuente: Elaboración propia 2020 
7.1.2 Tipos de Fuentes de Financiamiento  
Se identifica como uno de los mayores obstáculos que deben afrontar las industrias de 
pequeña y mediana envergadura en el Perú. El acceder a un financiamiento y los parámetros 
necesario para mejorarlo se convierten en una temática de discusión pública. Erossa (2014), 
explica que “por medio del financiamiento se abastece la organización a través del eficiente uso 
de los recursos fondos y líneas de crédito de cualquier tipo empleada para ejecutar un proyecto 
o seguir el funcionamiento de la organización".   
Es importante mencionar que las fuentes de financiamiento están definidas desde el 
punto de vista de la empresa. Así se tiene que las fuentes de financiamiento se clasifican 
según su procedencia en:  
1. Fuentes intrínsecas provenientes de recursos propios de la empresa que pueden ser en 
base a incrementos en activos acumulados, utilidades reinvertidas, aportaciones de socios, 
ventas de activos, depreciaciones o amortizaciones o emisiones de acciones. En el caso 





aportaciones de los integrantes del proyecto inicial con un monto parcial de cuarenta y 
cinco mil ochocientos veinte seis Soles (S/ 45.826). 
2. Fuentes externas originarios de terceras personas o instituciones tales como: proveedores, 
créditos bancarios a corto, mediano y largo plazo o créditos directores por entes estatales. 
Consultora Q.Bo Group prevé para el desarrollo del proyecto adquirir el compromiso de 
un crédito a largo plazo (5 años) con una entidad financiera del Perú que ofrezca la mejor 
cuota de interés por un monto total de cuarenta y cinco mil ochocientos veinte seis Soles 
(S/ 45.826). 
De acuerdo a lo anterior, este estudio comienza si análisis con una inversión de 
S/.91.651,00 y con un financiamiento expresado en la tabla 15 
Tabla 15 
 Fuentes de Financiamiento. 
Flujo de Financiamiento Q Bo Group 
  0 1 2 3 4 5 
Préstamo -45.826            
Cuota   13.348  13.348  13.348  13.348  13.348  
Amortización   6.933  7.903  9.010  10.271  11.709  
Interés   6.416  5.445  4.339  3.077  1.639  
Saldo -45.826  -38.893  -30.990  -21.980  -11.709  0  
EFI*   -1.925  -1.633  -1.302  -923  -492  
Flujo Financiamiento Neto 
-
45.826 11.424 11.715 12.047 12.425 12.856 
*Escudo fiscal de los intereses: intereses x tasa imp. Renta 
Fuente: Elaboración Propia 2020. 
7.2 Gastos Fijos y Variables 
7.2.1 Gastos Fijos 
Se configuran como los gastos constantes que debe asumir la empresa en un tiempo 





Los gastos fijos de la empresa se ven reflejados en las tazas de alquiler del local de 
operaciones y el mantenimiento de los servicios que ofrece el mismo, en este caso según 
muestra la tabla 16, Consultora Q.Bo Group mantendrá un coste fijo de treinta y cuatro mil 
cuatrocientos cuarenta Soles (34.440) anuales durante los primeros cinco años de 
operaciones.  
Tabla 16 
Gastos Fijos Consultora Q.Bo Group 
Gastos Oficina Q.Bo Group       
 0 1 2 3 4 5 
Alquiler de Oficina (lince)   S/18.000 S/18.000 S/18.000 S/18.000 S/18.000 
Servicio de Luz   S/1.800 S/1.800 S/1.800 S/1.800 S/1.800 
Servicio de Internet, teléfono   S/1.440 S/1.440 S/1.440 S/1.440 S/1.440 
Servicio de agua   S/360 S/360 S/360 S/360 S/360 
Costo inflación   S/0 S/432 S/432 S/432 S/432 
Total de Gastos Oficina   S/21.600 S/22.032 S/22.032 S/22.032 S/22.032 




Gastos anuales de personal para Q Bo Group. 
Gastos Anuales en Personal Q Bo Group 
 0 1 2 3 4 5 
Gerente Financiero y 
Administrativo   S/.40.800 S/.44.880 S/.49.368 S/.49.368 S/.49.368 
Gerente Comercial   S/.6.800 S/.7.480 S/.8.228 S/.8.228 S/.8.228 
Consultores Sr. (Especialistas o 
Msc)   S/.20.400 S/.44.880 S/.74.052 S/.74.052 S/.74.052 
Consultores Jr. (Pre grados en 
admón.)   S/.20.400 S/.44.880 S/.74.052 S/.74.052 S/.74.052 
Programador Java   S/.16.800 S/.18.480 S/.20.328 S/.20.328 S/.20.328 
Personal help desk   S/.13.200 S/.29.040 S/.31.944 S/.31.944 S/.31.944 
Gestor de ventas   S/.115.200 S/.158.400 S/.174.240 S/.174.240 S/.174.240 
Web Master   S/.16.800 S/.18.480 S/.20.328 S/.20.328 S/.20.328 
Asesoría en transf digital sector 
PYMES   S/.28.800 S/.31.680 S/.34.848 S/.34.848 S/.34.848 
Administrador de base de datos   S/.28.800 S/.31.680 S/.34.848 S/.34.848 S/.34.848 
Asistente Contable    S/.1.100 S/.1.210 S/.1.331 S/.1.331 S/.1.331 
Beneficios Sociales    27.819 159.954 199.828 199.828 199.828 
Total de Salarios   S/.336.919 S/.590.540 S/.723.395 S/.723.395 S/.723.395 





7.2.2 Gastos Variables 
De acuerdo con Lemus (2010) son los que se transforman en función de la cantidad de 
producción de la organización, por lo tanto si no existe producción no existen costos 
variables, y si hay mucha producción el nivel de costos variables es elevado.  
La organización se propone un crecimiento anual del 20% proyectando un incremento 
en la selección de capital humano entre las proyecciones realizadas a un período de 5 años 
garantizando a sus colaboradores el aumento de las remuneraciones con el propósito de 
que el personal se mantenga comprometido y motivado con los propósitos 
organizacionales incrementando la fidelización de los mismos..  
7.3 Capital de Trabajo 
7.1 Presupuesto de ventas 
Para iniciar la empresa, se debe establecer en primer lugar los objetivos de ventas 
porque de esa forma se podrá controlar si se cumplen las previsiones y tomar decisiones 
a tiempo. Para ello se realiza una proyección del mercado a coberturar tomando en cuenta 
la cantidad de nuevos emprendimientos en la ciudad de Lima, Luego mediante una tabla 
se presupuestan los servicios que la empresa puede brindar en sus inicios, así como las 
proyecciones del primer año.    
En el trabajo realizado por Cortez, Delgadillo, Gante y otros (2008), Específica que el 
capital laboral es la inversión realizada por la organización con carácter de activo de corto 
periodo identificado por valores negociables, efectivo, inventario, cuentas por cobrar, por 





• Capital laboral  Bruto: activo circulante total.  
• Capital laboral  Neto: es la disparidad del  activo circulante y el pasivo circulante, 
reflejando el valor del activo circulante el cual no se suministro por los deudores de 
un periodo corto. (Cortez, Delgadillo, Gante y otros, 2008). 
Para el cálculo del Capital de trabajo de la Empresa Q,bo Groups, se utiliza el método 
de Déficit Acumulado Máximo, el cual se determina elaborando el flujo de caja mensual 
para el primer año de la empresa en una tabla de Excel. De esta manera, al identificar el 
monto que se necesita para cubrir los gastos y deudas contraídas en los primeros meses 
del año, se podrá identificar cuál debe ser el monto del Capital Neto de Trabajo CNT.  
En la tabla 18 se muestran los movimientos de entrada y salida de dinero en el primer 






Cálculo mensual del Capital Neto de Trabajo 
 
Capital Neto de Trabajo Mensual                        
  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 
Ingresos 6.170 9.470 8.950 12.860 18.340 21.820 35.190 42.060 55.250 62.030 69.770 78.030 419.940 
Costos operativos -2.162 -2.162 -2.162 -2.162 -2.162 -2.162 -2.162 -2.162 -2.162 -2.162 -2.162 -2.162 -25.940 
Sueldos 
-
28.077 -28.077 -28.077 -28.077 -28.077 -28.077 -28.077 -28.077 -28.077 
-
28.077 -28.077 -28.077 
-
336.919 
Gastos de Oficina -1.800 -1.800 -1.800 -1.800 -1.800 -1.800 -1.800 -1.800 -1.800 -1.800 -1.800 -1.800 -21.600 
Pago Cuota Financiamiento -1.112 -1.112 -1.112 -1.112 -1.112 -1.112 -1.112 -1.112 -1.112 -1.112 -1.112 -1.112 -13.344 
IGV 5.586 5.586 5.586 5.586 5.586 5.586 5.586 5.586 5.586 5.586 5.586 5.586 67.032 
  0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Saldo Mensual 
-
21.394 -18.094 -18.614 -14.704 -9.224 -5.744 7.626 14.496 27.686 34.466 42.206 50.466 89.169 
Saldo Acumulado 
-




Nota: El cálculo mensual permite reflejar un máximo acumulado al séptimo mes de operaciones con un monto de -87.775 soles, tomando este monto en consideración para los 







Una vez obtenidos los saldos mensuales se analizan si son positivos o negativos. En la 
tabla se observa que los saldos son negativos en los primeros 6 meses, desde enero hasta 
junio; y a partir de julio son positivos. Estos resultados indican con claridad que durante 
los primeros 6 meses los ingresos no serán suficientes para cubrir los egresos totales y 
por ello se necesitará liquidez para cubrir los gastos generados en las operaciones 
Cálculo de saldos incluyendo el Capital de trabajo 
Tabla 19 
Relación del Capital Neto de Trabajo 
 
Capital Neto de Trabajo Q Bo 
Group 0 1 2 3 4 5 
             
Ingresos   419.940 812.810 1.148.800 1.554.504 1.993.085 
Costos operativos   -25.940 -24.279 -26.983 -27.443 -27.948 
Sueldos 0 
-
336.919 -590.540 -723.395 -723.395 -723.395 
Gastos de Oficina   -21.600 -22.032 -22.032 -22.032 -22.032 
Pago Cuota Financiamiento   -13.348 -13.348 -13.348 -13.348 -13.348 
IGV   -67.032 -137.970 -197.961 -270.905 -349.759 
              
CNT   -87.775 24.641 165.080 497.381 856.603 
              
CNT(Variaciones)   -87.775 -63.134 101.947 599.328 1.455.931 
Nota: El CNT al primer año de operaciones será de -162.256 Soles como resultado del cálculo anual 
acumulado con una variación positiva a partir del segundo año de funcionamiento, manteniendo un 
crecimiento sostenido durante los primeros 5 años. Fuente: Elaboración Propia 2020 
 
7.4 Flujo de Caja Proyectado a cinco (05) años 
El Flujo de Caja Proyectado, según la investigación realizada por Dimas, Henríquez y 
Henríquez (2013) se conforma como la situación proforma financiera que propicia el 
establecimiento para un periodo de plazo futuro y la movilidad del efectivo sobre sus 





Sobre la base de lo anterior, el flujo de caja mostrará los movimientos de salidas y entradas 
de dinero de la organización, en un tiempo establecido y las circunstancias en las que se 
encuentran el capital de efectivo al finalizar el ciclo pudiendo estar preparado para un tiempo 
de un año, seis meses, 30 días u ocho días, considerando que a menor periodo de tiempo del 
ciclo más conciso serán los resultados y por ende es su interpretación.  
Para mostrar un flujo histórico de caja es necesario poseer los siguientes datos:  
1) El balance general dado en el comienzo del período, la cual corresponde al balance final 
del mismo tiempo anterior al balance inicial.  
2) Las bases proyectivas y el estado de resultado. 
3) El sustento sobre los probables cambios que pueden suscitarse en el balance general. 
4) Las otras políticas que puede haber establecido la empresa mostrando el movimiento de 
dinero 
Tabla 20 
Financiamiento viable para el inicio de la empresa Q.bo Groups 
Flujo de Financiamiento Q Bo 
Group        
  0 1 2 3 4 5  
Préstamo 140.000             
Cuota   -40.780  -40.780  -40.780  ###### -40.780   
Amortizacion   -21.180  -24.145  -27.525  ###### -35.772   
Interes   -19.600  -16.635  -13.255  -9.401  -5.008   
Saldo 140.000  118.820  94.675  67.150  35.772  0   
EFI*   5.880  4.990  3.976  2.820  1.502   
Flujo Financiamiento Neto 140.000 -34.900 -35.789 -36.803 -37.959 -39.277  









Tabla 21  
Resumen del flujo de caja de Q.Bo Groups 
 0 1 2 3 4 5 
Ingresos   398.943 812.810 1.148.800 1.554.504 1.993.085 
Costo de Ventas   -25.940 -24.279 -26.983 -27.443 -27.948 
Gastos de Oficina   -21.600 -22.032 -22.032 -22.032 -22.032 
Gastos Administrativos 
(Sueldos)   -336.919 -590.540 -723.395 -723.395 -723.395 
EBITDA   14.484 175.959 376.389 781.634 1.219.710 
Amortización   0 0 0 0 0 
Depreciación   0 0 0 0 0 
EBIT   14.484 175.959 376.389 781.634 1.219.710 
IGV   -82.230 -55.740 -142.221 -128.684 -221.075 
Impto Renta   -4.345 -52.788 -112.917 -234.490 -365.913 
NOPAT   -72.091 67.431 121.252 418.460 632.722 
Amortización   0 0 0 0 0 
Depreciación   0 0 0 0 0 
FCO   -72.091 67.431 121.252 418.460 632.722 
CTN capital neto de trabajo -98.349                  98.349 
Inv. Plat. Tec y Oficina -91.651           
FCE flujo caja libre o flujo 
neto caja -190.000 -72.091 67.431 121.252 418.460 731.071 
       
FFN flujo financ neto 140.000 -34.900 -35.789 -36.803 -37.959 -39.277 
FCF -50.000 -106.991 31.642 84.449 380.501 691.794 
 
VAN VALOR ACTUALIZADO 
NETO      
TASA INTERNA DE RETORNO VANE 570.458   VANF 523.552 
 TIRE 51,11%   TIRF 73,95% 
 
De acuerdo a la tabla 21, si se toma en cuenta el Capital Neto de Trabajo estimado, si es 
viable la solicitud de un crédito por 140.000 soles para contar con flujo en la caja y mantener 
saldos positivos según el plan trazado. Es obvio que los intereses a pagar se verán aumentados 
como se observa en el FCF, pero los ingresos pueden soportar ese incremento sin que afecte 





7.5 Punto de equilibrio  
Goxens y Cols (2007), es definido como umbral de rentabilidad o punto muerto para estos 
autores es la circunstancia que se genera cuando la organización no alcanza pérdidas o 
beneficios, ya que, el ingreso se Iguala al costo a este nivel se indica que para el logro de las 
ventas las empresas generan beneficios la actividad mínima realizada por la empresa cuando 
está logra su rentabilidad. 
Todo directivo requiere conocer anticipadamente si un producto nuevo o la empresa va a 
generar las utilidades que buscan de acuerdo al nivel de acciones. Para establecerlo se pueden 
emplear los análisis de punto de equilibrio siendo un mecanismo contable que muestra la 
cantidad vendida y producida de acuerdo a los costos generados por el servicio, Fases para 
encontrar el Punto de Equilibrio 
A continuación, se muestran las fases a utilizar para analizar el punto de equilibrio:  
1. Establecer costos: el primer paso a realizar debe ser determinar los gastos 
considerándolos como todos aquellos pagos realizados ciñendo además los de venta y 
administración, sin señalar los impuestos o costos financieros.  
2. Realizar una clasificación de los costos en Costos Fijos y Costos Variables determinando 
los gastos empleados. Para encontrar el punto de equilibrio se dividen los mismos en la 
clasificación anterior, siendo los costos de variables los que se modifican en función de las 
transformaciones de las actividades, éstos se relacionan con la cantidad de elementos 
vendidos, cantidad de producción o servicio realizado. Un ejemplo sería el combustible, los 
salarios, la materia prima. Los costos fijos son aquellos que no se modifican por la reforma de 





3. Encontrar el Costo Único Variable es la tercera fase obtenido de dividir los costos variables 
totales entre la cantidad de producción (Q).  
4. Emplear la fórmula del punto de equilibrio, la cuales:  
 
P: precio de venta unitario.  
U: unidades del punto de equilibrio, es decir, unidades a vender de modo que los ingresos sean 
iguales a los costos.  
Cvu: costo variable unitario.  
CF: costos fijos.  
 
Si se quiere encontrar el punto de equilibrio de la unidad monetaria se multiplicará este 
resultado por el costo de venta.  
5 Constatar el resultado: una vez encontrado el punto de equilibrio se corrobora este resultado 
por medio del estado de resultado.  
6. Interpretación del punto de equilibrio: al poseer esta cantidad y comprobarla como indica 
el paso anterior se debe interpretar tal hallazgo. Un ejemplo claro puede ser para conocer la 
cantidad que se debe vender y alcanzar el punto de equilibrio o cuánto se requiere vender para 
obtener una utilidad adecuada. 
Tabla 22 
Punto de equilibrio Consultora Q.Bo Group 
 Punto de equilibrio Q.bo Group 
1 2 3 4 5 
CF 358.519 612.572 745.427 745.427 745.427 
CV 59 33 26 20 16 
Precio 3.088 3.238 3.282 3.339 3.333 
Pto. Equilibrio Anual 118 191 229 225 225 
Pto. Equilibrio Mensual 10 16 19 19 19 
            
Ingreso Pe Anual S/365.513 S/618.842 S/751.355 S/749.837 S/748.939 





Fuente: Elaboración Propia 2020. 
Desde el punto de vista económico resulta fundamental conocer el punto de equilibrio o punto 
muerto de tu actividad empresarial. Este es el punto en el que los ingresos por ventas se igualan 
a los costes totales de la empresa, por tanto, a partir de este valor la empresa tendría beneficios, 
al superar los ingresos a los costes, y por debajo de este valor tendría pérdidas. 
7.6 Estados Financieros 
A partir del año 2001 el IASB (International Accounting Standards Board – Asociación de 
Normas Contables Internacionales) determina los conceptos principales para preparar y presentar 
el estado financiero de la organización. 
“El estado financiero muestra el producto terminado del procedimiento contable y 
se conforma como manuscrito a través del cual se muestran los datos financieros de la 
organización, en pocas palabras, es una presentación estructurada de la evolución y 
circunstancia económica de una entidad organizacional en un período determinado. Su 
propósito central es impulsar los datos cuantitativos expresados en esquemas 
monetarios de la organización mostrando su operación financiera y posición ante el 
mercado, el resultado operativo y la transformación del capital contable, así como las 
fuentes o recursos utilizados que son básicos para el usuario o directiva tome las 
decisiones económicas correspondientes”. 
Los estados financieros mostrarán la posición financiera razonable el manejo financiero y 
el flujo de efectivo de la organización la cual se comprende por el estado de flujo de efectivo, 







Estado Financiero Consultora Q.Bo Group 
Estado de resultado proyectado Q Bo 
Group 
1 2 3 4 5 
     Ventas 344.351 666.504 942.016 1.274.693 1.634.329 
Costo de ventas -21.270 -19.909 -22.126 -22.503 -22.917 
Utilidad bruta 323.080 646.595 919.890 1.252.190 1.611.412 
Costo de oficina -17.712 -18.066 -18.066 -18.066 -18.066 
Gastos Administrativos(Sueldos) -336.919 -590.540 -723.395 -723.395 -723.395 
Depreciación  0 0 0 0 0 
Amortización -21.180 -24.145 -27.525 -31.379 -35.772 
Utilidad operativa -52.730 13.845 150.903 479.350 834.179 
Gastos por intereses -19.600 -16.635 -13.255 -9.401 -5.008 
Utilidad antes del impuesto a la renta -72.330 -2.790 137.649 469.949 829.171 
Impuesto a la renta -21.699 -837 41.295 140.985 248.751 
Utilidad Neta -50.631 -1.953 96.354 328.965 580.420 
 
Nota: Nota: según lo especificado en las proyecciones se prevé un crecimiento sostenido de la empresa Q.bo 
Groups superior al 10% anual, lo cual permitirá cumplir con los compromisos financieros adquiridos 
(financiamiento) cubrir con soltura los gastos productos de las ventas los cuales se mantendrán por debajo del 
monto inicial, permitiendo una utilidad neta en constante crecimiento garantizando la rentabilidad de la empresa. 
Fuente: Elaboración Propia,2021. 
 
La situación financiera o balance contable de la empresa permite proyectar de una manera 
más real y exacta lo que será el primer año de operaciones. Según el estudio, los ingresos para 
el primer año serán de 419.940 Soles lo cual representa los ingresos procedentes de las ventas 
de los productos generados para la consultoría, los cuales son intangibles y no se necesita un 
inventario y por lo tanto el activo corriente de la empresa será representado por el total del 
efectivo o equivalentes, sin embargo, las deducciones si irán aumentando según sean las 
ventas por lo cual el pasivo corriente estará sujeto a estas. Los gastos consecuentes de los 
sueldos varían conforme se efectúen nuevas contrataciones y las cuentas por pagar se 





dejar de lado las obligaciones adquiridas con los financiamientos.  Todas estas cuentas en su 
justa medida son las que originan la rentabilidad sostenida de la empresa y el crecimiento de 
su patrimonio, según se observa en la Tabla 24 
Tabla 24 
Situación Financiera o Balance Contable de la empresa Q.bo Groups 
  1 2 3 4 5 
ACTIVO CORRIENTE           
Efectivo y equivalentes de 
efectivo 419.940 812.810 1.148.800 1.554.504 1.993.085 
Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 
Inventarios 0 0 0 0 0 
TOTAL ACTIVO 
CORRIENTE 419.940 812.810 1.148.800 1.554.504 1.993.085 
Intangibles 0 0 0 0 0 
Dep. Equipos y amort. acumul. 0 0 0 0 0 
Otros Activos 0         
TOTAL ACTIVO NO 
CORRIENTE 0 0 0 0 0 
TOTAL ACTIVO 419.940 812.810 1.148.800 1.554.504 1.993.085 
PASIVO CIRCULANTE           
Cuentas por Pagar 47.540 46.311 49.015 49.475 49.980 
Salarios 336.919 590.540 723.395 723.395 723.395 
Ctas por pagar interes financieros 0 0 0 0 0 
IGV 67.032 137.970 197.961 270.905 349.759 
I.R -21.699 -837 41.295 140.985 248.751 
TOTAL PASIVO 
CORRIENTE 429.792 773.984 1.011.666 1.184.760 1.371.885 
Obligaciones Financieras a Largo 
Plazo 40.780 40.780 40.780 40.780 40.780 
TOTAL PASIVO  470.571 814.763 1.052.446 1.225.539 1.412.665 
PATRIMONIO           
Capital 0 0 0 0 0 
Resultados acumulado 0         
Resultado del Ejercicio -50.631 -1.953 96.354 328.965 580.420 
TOTAL PATRIMONIO -50.631 -1.953 96.354 328.965 580.420 
TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO 419.940 812.810 1.148.800 1.554.504 1.993.085 
Fuente: Elaboración Propia 2021 
7.7 Análisis de Sensibilidad 
La valoración económica de los programas de inversión, comprende la interpretación y 
anticipación futura al conocer, valorar y medir el costo de inversión, los ingresos, utilidad de 





amortiguaciones, sueldos y depreciaciones, con el propósito de establecer precisamente la 
rentabilidad del programa decidiendo si se ejecutará o no (“Aguilera y Sepúlveda, 2006; 
Morales y Morales, 2009; Romagnoli, 2008; Abreu, 2006; Escalona, 2009, entre otros”).  
Autores como Morales y Morales, 2009; Aguilera y Sepúlveda, 2006; Abreu, 2006; 
Escalona, 2009, Romagnoli, 2008, señalan que es probable medir con una visión mucho más 
amplia las opciones distintas, midiendo el flujo económico de cada una de las opciones a 
analizar financieramente del proyecto o las implicaciones y riesgos económicos que poseen, 
favoreciendo y mejorando la idea original o realizando transformaciones al programa de 
inversión.  
En el análisis financiero de un programa de inversión están la incertidumbre y los riesgos 
representando la posibilidad de transformar los indicadores operativos y macroeconómicos lo 
que genera una eliminación y reducción de la rentabilidad del programa de inversión. En la 
interpretación de la sensibilidad se toman en cuenta los indicadores que pueden transformar 
los datos financieros y de acuerdo a la experiencia del analista este deberá transformarse la 
cantidad de valores con el propósito de conformar contextos diferentes. El análisis de 
sensibilidad se llama al proceso por el cual se puede establecer cuando se modifica, es decir, 
es sujeto a la Internacional de Rendimiento y al Valor Actual Neto ante las transformaciones 
establecidas por los indicadores de inversión tomando en cuenta que las otras no se 
transforman (Baca, 2006; Morales y Morales, 2009). 
7.8 Indicadores Financieros 
7.8.1 Valor Actual Neto (VAN).  
Conocida como Valor Presente Neto (VPN), es el contraste de valor neto de flujos de 





cumulo de valores presentes de flujos de efectivo, menos la suma de los valores presentes de 
las inversiones netas (BMI; Rogmanoli, 2008; Morales y Morales, 2009).  
 
Tabla 25 
Análisis de sensibilidad Q. Bo Group 
Análisis de Sensibilidad  Proyección de  
Cobertura 
 al 5% 
Proyección de  
Cobertura 
 al 10% 




598.981 627.503 656.026 
TIR 
53,67% 56,22% 58,78% 
VANF 
549.730 575.908 602.085 
TIRF 
77,64% 81,34% 85,04% 
INVERSIÓN(Soles) 
91.651 91.651 91.651 
Fuente: Elaboración Propia 2020. 
 
En el supuesto que se incremente el COK afectara el gasto de oportunidad del inversionista 
en el contexto pesimista obteniendo un menor retorno. De plan alternativo debe acudirse  a 
elevados porcentajes de financiación del banco para disminuir el riesgo.  
En el caso de que las ventas bajan su nivel por la disminución de los precios del contrato de 
servicio el retorno a través del banco sería perdida. En tal sentido, como un plan alternativo 
se deberían transformar los precios de algunos lineamientos de venta esto último sin modificar 














La tasa utilizada para disminuir el flujo de fondo es la rentabilidad mínima aceptada para 
la empresa, básica para los programas de inversión. Esta metodología propone la aplicación 
de una sola tasa de descuento en los flujos, en pocas palabras presenta una tasa de descuento 
igualable al costo de capital y aplicable a los ingresos y egresos futuros del programa de 
inversión con el propósito de obtener el valor neto actual.  
Si el valor neto actual es positivo la inversión presentar a una tasa de crecimiento mayor a 
la del descuento elegido, por lo tanto, el programa de inversión será viable. Si contrariamente 
el valor neto actual en negativo la inversión presenta a una tasa menor de rendimiento que la 
tasa escogida de descuento, el programa estará rechazado. Un valor neto actual de cero 
representa que la tasa de rendimiento y la tasa de descuento son iguales.  
Por lo que, el escoger una tasa de descuento que es básica para que el modo del valor actual 
neto básicamente, la tasa de descuento escogida debe ser mínima a la rentabilidad establecida 
por la empresa, los programas de inversión para ello se utiliza la siguiente fórmula: 
 
“VPN = Valor Presente Neto”  
“VAN = Valor Actual Neto” 
“FNE = Flujo Neto de Efectivo”  
“i = Tasa de interés a la que se descuentan los flujos de efectivo.” 









Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno para Q. Bo Group 
VANE 570.458   VANF 523.552 
TIRE 51,11%   TIRF 73,95% 
Fuente: Elaboración Propia 2020 
7.8.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)  
La tasa interna de retorno es aquel cálculo de descuento a la que el costo presente neto de 
una inversión presenta el resultado 0 o la tasa de descuento que muestra el flujo neto de 
efectivo igual al monto de la inversión, esta deber ser mayor a la tasa mínima de rendimiento 
requerida por el programa de inversión en un aspecto general, se analiza como una tasa 
máxima de rendimiento la que genera una probabilidad de inversión,  dada por algunos flujos 
de dinero con la tasa de interés en donde se establecen los requerimientos establecidos para 
comenzar el programa de inversión (Soldevilla, 1990; BMI; Escalona, 2009; Morales y 
Morales, 2009). 
Sosa (2007) señala que la tasa interna de retorno es una medida que establece la rentabilidad 
dependiendo de la duración y cuantificación del flujo de efectivo acordado en el proyecto. 
Es necesario indicar que los programas de inversión exhiben dos formas de flujos de dinero 
(firmes o disímiles para la duración de la inversión) y dependiendo de la forma de flujos de 










Con respeto a si es conveniente o no realizar la inversión es necesario indicar que la 
decisión será positiva cuando la tasa interna de retorno es mayor a la tasa de interés del 
mercado actual. En pocas palabras cuando el implementar los recursos para la inversión rendir 
a menos que se invierta en el programa establecido para llevar a cabo el análisis de sensibilidad 
en una circunstancia dudosa se recomienda llevar a cabo una interpretación de varias 
dimensiones para valorar lo que ocurre, cuando se transforma en más de un indicador en 
mismo período los indicadores más aplicables son los siguientes: 
• Costo de venta del servicio.  
• Aumento o disminución de la inversión.  
• Costo de desecho del proyecto. 





• Gastos modificables.  
• Aumento o disminución del impuesto  
• Tasa de descuento. 
7.8.3 Retorno sobre la Inversión, (ROI):  
Tabla 27 
Recuperación del capital de trabajo al final del período de evaluación 
FCL -71.091 67.431 121.252 418.460 731.071 
            
Flujo Acumulado -71.091 -4.659 116.592 535.052 1.266.123 
            
Inversión Inicial 190.000 (b)       
Año anterior que se recupera 2 (a) 
 
  
Flujo acumulado del año anterior 4.659 ©   
Flujo efectivo del año que se recupera 116.592 (d)       
Periodo Retorno Parcial 1.59         
Periodo Retorno (Años) 3.59 años       
 
3 0.59         
Meses 7.08         
3 0.08         
Días 2         
3 AÑOS 7 MESES Y 2 DÍAS 
Fuente: Elaboración Propia 2021          
 
Según Amat (2000), la rentabilidad del activo o ROI (del inglés Return on Investment) es 
un criterio ampliamente utilizado para la valoración de la organización el proceso de 
financiamiento, se ubica en un segundo lugar y no se toma en cuenta el costo del dinero o los 
riesgos en el que la empresa opera es un indicador de relación de ingreso propiciado por el 
centro de inversión de recurso o base de activo empleado para la generación de ingresos 










Indicadores financieros de Consultora Q.Bo Group. 
 
Fuente: Elaboración Propia 2020 
 
El retorno de inversión (ROI) cuando mi ingreso es $419.940,00 y mi inversión es de 
$91.651,00 es igual a 358%. Por cada Sol invertido, obtengo $4,58 Soles de retorno. El ROI 
anualizado por una inversión de 5 años es de 35,6%     












CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
8.1 Conclusiones 
Q.Bo Group incursiona en el área de consultoría con la finalidad de posicionarse como 
empresa líder en el sector de asesorías a las pequeñas y medianas empresas del Perú, 
específicamente en el área de las startups, emprendedores y pequeñas empresas ofreciendo un 
servicio mediante un staff de colaboradores preparados académicamente para lograr impulsar 
la marca contratada afianzándola en el sector requerido. Esta área de negocio ha tenido un 
crecimiento acelerado en los últimos años, y para poder prestar sus servicios la empresa Q.bo 
Groups requiere consolidarse financieramente para el logro de los objetivos estratégicos 
propuestos a corto, mediano y largo plazo. 
De acuerdo con el análisis externo se ha determinado que el factor político y ambiental no 
representan una amenaza para la empresa, no así los factores sociales y demográficos 
demostrando que la población millenials quienes desean ser emprendedores y desarrollar sus 
propias fuentes de ingreso, sumada a la creciente demanda del mercado por nuevas 
innovaciones representan un excelente mercado para el desarrollo de la empresa. 
En relación con el análisis interno, se presenta el problema de conseguir una sede para la 
empresa, así como también el material necesario para el funcionamiento, la disposición de 
material redunda en la capacidad de posicionarse y generar en los clientes potenciales la 
confianza necesaria conforme se desarrolle el prestigio de la empresa se obtendrán mejores 
condiciones de negociación lo cual será directamente proporcional a la capacidad de eficiencia 





La empresa dispone en la actualidad de liquidez suficiente proveniente de fuentes internas 
suministradas por los accionistas de la empresa y el financiamiento de un banco respetado del 
Perú, previendo un crecimiento financiero del 20% anual, en tal sentido es conveniente que la 
empresa no desarrolle valores representativos en cuentas por pagar a largo plazo por la compra 
de activos fijos, lo cual genera un mayor riesgo financiero debido a que la mitad de la inversión 
inicial será generada por instituciones financieras.  
Al inicio de las operaciones se requerirá de la construcción de la estructura informática que 
garantice rapidez en el manejo de datos y la seguridad de los mismos, así como también la 
automatización de procesos para asegurar el control adecuado de los mismos, explotación el 
tiempo disponible y aprovechamiento del capital humano disponible, para la cual se dispone 
de una estructura organizativa acorde que permitirá la fluidez de los procesos de información 
y retroalimentación.  
8.2 Recomendaciones 
Consultora Q.bo Group ante el importante crecimiento del sector de emprendimiento, Startups 
y PYMES en el Perú, ha evaluado la relevancia que representa la parte financiera como base para 
el cumplimiento de los objetivos estratégicos planteados, por ello se recomienda un plan 
financiero a corto plazo detallado que permita evidenciar métodos, objetivos, estrategias y 
presupuestos para establecer metas y pronósticos financieros. 
En relación a la constitución de la empresa se recomienda tomar en cuenta la normativa 
legal vigente en la República del Perú a fin de no presentar inconvenientes en la 
conformación de la misma. Con respecto al factor ambiental es conveniente que la empresa 
adopte medidas que mitiguen los efectos negativos que pudieran producirse a partir de la 





empresa mejorar constantemente la calidad del producto y de los servicios prestado 
estableciendo nuevas estrategias de mercadeo correlacionando la producción con su sector 
financiero a fin de lograr las metas en los plazos propuestos.  
En el aspecto interno la empresa debe realizar un análisis cada tres meses que contemple 
adecuar la estrategia a tiempo real, permitiendo el ajuste de planes y objetivos, manteniendo 
siempre altos estándares de eficiencia y eficacia.  
La liquidez que obtenga la empresa deberá ser invertida, una parte en la cancelación 
parcial de sus cuentas por pagar a largo plazo con la finalidad de reducir el porcentaje de 
activos financiados con deuda y mitigar el riesgo financiero, así como a la compra de activos 
fijos con la finalidad de asegurar un crecimiento del 20% anual en sus primeros cinco años 
de funcionamiento. 
Con miras a un incremento en ventas se recomienda que la empresa contrate los servicios 
de expertos en contratación que permitan cubrir la demanda y cumplir con los compromisos 
adquiridos en los plazos estipulados.  
De igual manera, se recomienda la contratación de personal técnico calificado que permita 
crear y mejorar procesos en cuanto al manejo uso del bigdata para evitar el uso inadecuado 
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